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A finales del siglo XX y principios del siglo XXI se produjeron una serie de 
transformaciones socioeconómicas, políticas y culturales que han sido la base principal 
para que la mujer se incorpore en las tareas del mercado laboral en el entorno 
Latinoamericano. Uno de los acontecimientos impulsadores para la incorporación de la 
mujer en las tareas laborales ha sido el movimiento denominado “feminista” que dentro 
de sus preceptos han sido la igualdad de las condiciones de vida de la mujer con 
respecto al hombre, rompiendo con el paradigma de que la mujer en su condición en el 
rol reproductivo y al cuidado de los hijos(as). 
 
Bajo este contexto la incorporación de la mujer al mercado laboral se debe a un sin 
número de factores, el movimiento feminista ha sido impulsador, sin embargo, este 
movimiento va de la mano con el factor tiempo que determina que el papel de la mujer 
en el mercado laboral se ha dado por una especialización de diversas tareas, acceso a la 
enseñanza superior, motivación a emprender nuevos trabajos y estar conciente de que 
tanto el hombre como la mujer son iguales. 
 
Nicaragua actualmente ha podido sobrepasar una serie de dificultades políticas, 
económicas y sociales que ha pesar de los cambios positivos y salir de algunas 
dificultades, se enfrenta la sociedad a una situación de problemas económicos que 
repercute en las familias.  
 
Partiendo de esto, la pobreza, ha sido un factor predominante en Nicaragua para que la 
mujer decida no solo llevar el papel reproductivo, sino el papel productivo, ya que en la 
mayoría de los hogares la mujer ha cambiado el rol de que ahora se ha convertido en 
jefa de familia. 
 
Desde la antigüedad se le asigno a la mujer el rol de educar a los hijos. El peso de esta 
función caracterizó su papel en el hogar y determinó que su actividad quedara 
fuertemente ligada a la esfera de lo domestico. Al mismo tiempo, cuando se 
institucionaliza la educación, es la mujer que pasa a ocuparse de la tarea de la enseñanza 
de los niños y adolescentes. 
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Actualmente ha habido un gran cambio en el papel de la mujer, tanto en lo profesional 
como en el cuidado de su familia. Las mujeres hoy en día están mejor informadas y sus 
exigencias ante un bien o producto debe de basarse de una información antes de tomar 
decisiones. 
 
Bajo la premisa de que las mujeres juegan un papel predominante en la sociedad 
demandan bajo sus necesidades, expectativas y preferencias acorde a sus estilos de 
vidas, nuevos servicios y productos que satisfagan estas necesidades. Actualmente las 
mujeres desean estar mejor informadas con respecto a todo lo relacionado con su vida; 
el cuidado de sus hijos(as), el cuidado de su casa, moda, alimentación, etc.  
 
En Managua se ha introducido a través de periódicos suplementos orientados a  
responder y guiar por medio de información de especialistas, las dudas con el fin de 
darles respuesta a sus interrogantes. 
 
En Managua no hay actualmente una revista especializada que informe, promueva y 
aconseje a través de expertos las inquietudes de un segmento específico de las madres 
para el cuidado de sus hijos(as) en edad comprendida entre los 0 a 18 años de edad. De 
ahí parte que se requiere un medio útil para las madres de familia en las diferentes 
etapas de sus hijos(as) se puedan responder ante sus dudas e inquietudes a través de 
reportajes con expertos. Por el otro lado el medio puede ser un impulsador publicitario 
para que empresas de bienes y servicios pauten para promover sus empresas. 
 
El resultado final es conocer a través de un diagnóstico las expectativas, gustos y 
preferencias actuales del mercado a quien va dirigida la revista. El diagnóstico permitirá 
conocer las características del mercado con el fin de diseñar una revista acorde a las 
necesidades del segmento de las mujeres madres de familia.  
 
La elaboración de un plan de mercadeó basado en el mix del producto permitirá conocer 
el mercado (oferta, demanda y exigencias) del segmento de mercado de mujeres con 
hijos en la temprana edad. El plan permitirá cumplir con las exigencias del producto del 
mercado en cuanto a sus características y contenido. 
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2.1 Objetivo General: 
 
2.2.1 Introducir al segmento de las madres REVISTA INFORMATICA que reúna los 
requerimientos necesarios partiendo de las necesidades actuales del mercado con 
el fin de conocer los requerimientos e inversión necesaria. 
 
2.2 Objetivos Específicos: 
 
2.2.1 Analizar la situación actual del mercado de revistas y suplementos a través de un 
estudio de mezcla de mercadeo con el fin de conocer gustos, preferencias y 
expectativas del consumidor. 
2.2.2 Desarrollar un prototipo de revista a través de los requerimientos y parámetros 
necesarios orientados a la mezcla de marketing, aspectos administrativos y 
legales necesarios. 
2.2.3 Calcular los costos de inversión necesaria a través de los diferentes presupuestos 
necesarios para su diseño, elaboración y distribución de la revista en Managua. 
2.2.4 Evaluar la factibilidad económica financiera a través de las principales 














Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 
Marvin Alberto Aguilera – Facultad de Administración de Empresas y Mercadeo / Universidad 
Americana 
4 
III. MARCO TEÓRICO 
 
3.1  Plan de negocios 
 
3.1.1  ¿Qué es un plan de negocios? 
 
Marstio Tuija (1999), indica que un plan de negocios es: 
 




 El escribir un plan de negocios le ayuda a probar su idea de negocio. Se puede 
analizar un grupo de ideas de negocios y reflexionar sobre si estas se pondrían 
en práctica. Más tarde, cuando la factibilidad de las ideas pueden ser evaluadas y 
cuando se tenga la información necesaria disponible, entonces el plan de 
negocios puede ser usado para obtener financiamiento. 
 El plan de negocios puede ser usado como una herramienta de planificación para 
describir sus operaciones de negocios. Esto responde a las preguntas: ¿Dónde 
estamos ahora?, ¿Cómo lo alcanzaremos?. 
 El plan de negocios es un mapa con señales y puntos importantes con los cuales 




Para obtener financiamiento del banco y otras instituciones. Para este propósito, el plan 
de negocios es una herramienta de ventas. Al presentar el plan de negocios a una 
persona externa, esta se puede vender como idea de negocios. 
 
Datos de la industria del capital indican que un 85% de los planes de negocios son 
rechazados; 10% reciben una consideración seria, pero solamente el 5% alcanza la etapa 
de negociación. 
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Dentro de otras observaciones claves para el desarrollo de un plan de negocios esta: 
 
 El periodo de planificación depende del tamaño de la compañía, así como del 
sector. Para una compañía nueva, usualmente es de 1 a 3 años; para empresas ya 
existentes puede ser de 3 a 5 años. 
 El plan de negocios debe ser escrito por una persona externa de la compañía. 
 Si varias personas están involucradas en la gestión de la compañía, el plan de 
negocios siempre debe estar preparado como un trabajo en equipo. 
 Hay que enfatizar las oportunidades, pero no desestimar las amenazas. 
 El contenido es lo más importante, no tanto el estilo de escribir.  
 
3.1.2 ¿Por qué escribir un plan de negocios? 
 
Solamente el 1% de todas las ideas de negocios son exitosas. El proceso de escribir un 
plan de negocios puede ser una herramienta muy útil para detectar si la idea esta dentro 
del 1%. Esto servirá como una guía de negocio. 
 
El desafió es convertir la idea de negocios en una realidad. Sin embargo, después de 
cristalizar la visión se debe necesariamente planificar. Muchos empresarios mantienen 
sus conceptos de negocios completamente en la mente. En estos casos, la información 
no es necesariamente compartida con las personas claves de la empresa. Cuando existe 
un plan en forma escrita, es más fácil discutirlo y compartirlo con las personas claves de 
su negocio. El poner planes e ideas por escrito, le ayuda a clarificarles a ellos y al 
mismo tiempo planificar apropiadamente lo que se desea hacer. 
 
3.1.3 ¿Cómo escribir un plan de negocios? 
 
El plan de negocios debe incluir las siguientes secciones: 
 
 Resumen 
 Descripción de la idea de negocios. 
 Evaluación de mercado y competidores. 
 Análisis FODA. 
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3.2    Estudio de Mercado 
3.2.1 Mezcla de Marketing 
Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que la mezcla de marketing: 
Una mezcla de marketing, es decir, la combinación de un producto, la manera en que se 
distribuirá y se promoverá, y su precio. Estos cuatro elementos habrán de satisfacer las 
necesidades del mercado o mercado meta y, al mismo tiempo, cumplir los objetivos del 
marketing. 
Los cuatro elementos son: 
 Producto. Hacen falta estrategias para administrar los productos actuales a lo 
largo del tiempo, incorporar otros nuevos y abandonar los que fracasan. 
También se toman decisiones estratégicas sobre el uso de marcas, el empaque y 
otras características del producto como las garantías. 
 Precio. En este caso, las estrategias necesarias se refieren a la ubicación de los 
clientes, la flexibilidad de los precios, los artículos que pertenecen a la misma 
línea de productos y las condiciones de la venta. Asimismo habrá que diseñar 
estrategias de precios para entrar en el mercado, sobre todo cuando se trata de 
un producto nuevo. 
 Distribución. Las estrategias de distribución incluyen la administración del 
canal o canales a través de los cuales la propiedad de los productos se transfiere 
de los fabricantes al comprador y en muchos casos, las formas mediante las 
cuales los bienes se llevan del lugar de producción al punto de compra por parte 
                                              
1
 Fuente Internet: Marstio Tuija, “Manual para escribir un plan de negocios”, SUCOF 1999. 
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del cliente final. Además se diseñan las estrategias que se aplicarán a los 
intermediarios, como los mayoristas y detallistas. 
 Promoción. Se necesitan estrategias para combinar los métodos individuales, 
como publicidad, venta personal y promoción de ventas, en una compañía bien 
coordinada. Además, se ajustarán las estrategias promociónales a medida que el 
producto pase de las primeras etapas finales en su ciclo de vida. También se 
adoptan decisiones estratégicas sobre cada método de promoción. 
Los cuatro elementos de la mezcla de marketing están interrelacionados; las decisiones 
tomadas en un área inciden a menudo en otra. Veamos un ejemplo, en el diseño de una 
mezcla de marketing sin duda influye el hecho de que la empresa opte por competir en 
el precio o en uno o más elementos. Cuando el precio es su principal arma competitiva, 
con los otros elementos deberá apoyar los precios agresivos. Por ejemplo, es muy 
probable que la campaña promocional gire en torno al lema “los precios más bajos”.  
Por el contrario, en una competencia que no se base en el precio, se dará prioridad a las 
estrategias relativas al producto, la distribución y la promoción. Así, el producto debe 
reunir características que justifiquen un precio más alto y con la promoción se crea una 
imagen de alta calidad del producto. 
Cada elemento de la mezcla contiene multitud de variables. Por ejemplo, una 
organización venderá uno o muchos productos que pueden estar o no relacionados entre 
sí. El producto o productos se distribuirán a través de mayoristas, a los detallistas sin los 
beneficios de los mayoristas e incluso directamente al consumidor final.  
En última instancia, los directivos deben seleccionar entre la multitud de variables una 
combinación de elementos que satisfagan a los mercados meta y cumplan con las metas 
de la organización y del marketing
2




                                              
2 Stanton, Etzel y Walter, “Fundamentos de marketing” 11ª Edición, Página 64-66. 
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3.2.2 Principales aspectos del Mercadeo 
Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que los principales aspectos de 
mercadeo son: 
Conceptos de mercadeo 
 
A medida que los hombres de negocios empezaron a reconocer que el marketing es 
indispensable para él éxito de sus empresas, nació una nueva filosofía de la empresa. 
Este enfoque llamado concepto de marketing, pone de relieve la orientación hacia el 
cliente y la coordinación  de las actividades de marketing para conseguir los objetivos 
de desempeño corporativo. En ocasiones se sintetiza como una orientación al cliente. 
 
 El concepto de mercadeo se funda en tres creencias que son: 
 
 Toda planeación y las operaciones deben orientarse al cliente. Es decir, todos los 
departamentos y los empleados deben concentrarse en contribuir a la 
satisfacción de las necesidades del cliente. 
 Todas las actividades de marketing deben coordinarse. Ello significa que sus 
diversos aspectos (planeación del producto, fijación de precios, distribución y 
promoción) deben diseñarse y combinarse de modo coherente y que un ejecutivo 
debe tener la autoridad y la responsabilidad general para llevarla a cabo. 
 Un marketing orientado al cliente y coordinado es esencial para alcanzar los 
objetivos del desempeño organizacional. El objetivo primordial para una 
empresa lucrativa, es por lo común, un volumen de ventas rentable. En las 
empresas no lucrativas el objetivo podría ser la cantidad de personas atendidas o 




Desde el punto de vista de la Dirección del Mercadeo, se define como un proceso social 
a través del cual individuo y grupos obtienen lo que necesitan y lo que desean mediante 
la creación, oferta y libre intercambio de productos y servicios valiosos con otros. 
En cuanto a una definición gerencial, el marketing a menudo se ha definido como “el 
arte de vender productos”. Sin embargo, muchos se sorprenden al enterarse de que la 
                                              
3
 Stanton, Etzel y Walker, “Fundamentos de marketing”, 11ª Edición, editorial Mc Graw Hill, México 2000, pág. 12.  
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parte más importante del marketing no es vender. Vender es sólo la punta del iceberg 
del marketing. Peter Druker, un importante teórico en administración, lo expresa así: 
 
“Suponemos que siempre habrá cierta necesidad de vender, pero el objetivo del 
marketing es volver superflua la actividad de vender. El propósito del marketing es 
conocer y entender al cliente tan bien que el producto o servicio se ajuste perfectamente 
o él y se venda solo. En teoría, el resultado del marketing debe ser un cliente que está 





3.2.3 Características del producto 
 
Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que los principales aspectos 
del producto  son: 
¿Qué es producto? 
 
En un sentido riguroso, un producto es una serie de atributos conjuntados en forma 
identificable. Todo producto se designa como un nombre descriptivo (o genérico) que 
entiende la gente, como acero, seguro, raquetas de tenis o entrenamiento. Los atributos 
como nombre de marca y servicio posventa, que activan la motivación del consumidor o 
sus hábitos de compra no intervienen en absoluto en esta interpretación.  
 
En el mercadeo necesitamos una definición más amplia del producto para indicar que el 
público en realidad no está comprando un conjunto de atributos, sino más bien 
beneficios que satisfagan sus necesidades. Con el fin de formular una definición lo 
bastante amplia, empezaremos utilizando producto como un término genérico que 






                                              
4 Philip Kotler, “Dirección de Marketing”, Décima Edición, Editorial Prentice Hall, México (2001), Pág. 8. 
5 Stanton, Etzel y Walker,  “Fundamentos de marketing”, 11 edición, editorial McGrawHill, pág.-210. 
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Kloter y Armstrong (1999), define como producto: 
 
Definimos un producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su 
atención, adquisición, uso o consumo, y que podría satisfacer un deseo o una necesidad. 
Los productos abarcan más que sólo los bienes tangibles. En una definición amplia, los 
productos incluyen objetos físicos, servicios, personas, lugares, organizaciones, ideas o 




Características del producto 
 
Russell y Lane (1994), indica dentro de las características del producto: 
 
Calidad del producto 
 
La calidad es una de las principales herramientas de posicionamiento de los 
mercadólogos.  La calidad del producto tiene dos dimensiones: nivel y consistencia. Al 
desarrollar un producto, la compañía debe escoger primero un nivel de calidad que 
apoye la posición del producto en el mercado meta.  
 
Aquí, la calidad del producto significa calidad de desempeño: la capacidad de un 
producto para desempeñar sus funciones. 
 
Más allá del nivel de calidad, la alta calidad también puede implicar niveles elevados de 
consistencia de calidad. aquí, calidad del producto significa calidad de cumplimiento: 
ausencia de defectos y consistencia en la entrega de un nivel de desempeño meta. 
 
Durante las dos últimas décadas, un renovado hincapié en la calidad ha engredado un 
movimiento global de calidad. la mayor parte de las empresas implemento programas de 
“Administración de la Calidad Total” (TQM): esfuerzos para mejorar constantemente la 
calidad de los productos y procesos en todas y cada una de las fases de sus operaciones.  
 
 
                                              
6 Kloter y Armstrong, “Marketing”, 8va edición, Editorial Prentice Hall, México 1999, pág.-244. 
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Funciones del producto 
 
Un producto se puede ofrecer con funciones variables. El punto de partida es un modelo 
“austero”, sin nada extra. La compañía es capaz de crear modelos de más alto nivel si 
añade más funciones. Las funciones son una herramienta competitiva para distinguir el 
producto de la compañía, de los productos de los competidores. Ser el primer productor 
en introducir una nueva función, apreciada y necesaria, es una de las formas más 
eficaces de competir. 
 
¿Cómo puede una compañía identificar funciones nuevas y decidir cuáles agregara su 
producto? La compañía debe llevar a cabo encuestas periódicas a los compradores que 
han usado el producto y hacerles las siguientes preguntas: ¿Le gusta el producto? ¿Qué 
características especificas del producto son las que más le gustan? ¿Qué funciones o 
características podríamos añadir para mejorar el producto? 
 
Las respuestas proporcionan a la compañía una lista rica en ideas para nuevas funciones. 
Luego, la compañía evalúa el valor que cada función tiene para los clientes, y lo 
compara con su costo para la compañía. Las funciones que los clientes aprecian poco en 
relación con los costos deberán descartarse: la que los clientes aprecian mucho en 
relación con sus costos tendrán que agregarse.  
 
Diseño del producto 
 
Otra forma de añadir valor para el cliente es mediante un diseño distintivo del producto. 
El diseño es un concepto más amplio que el estilo. El estilo simplemente describe el 
aspecto de un producto. Los estilos pueden ser llamativos o aburridos. Un estilo 
sensacional podría capturar la atención, pero no necesariamente hace que el producto 
tenga un mejor desempeño. 
 
A diferencia del estilo, el diseño va más allá de lo superficial: llega hasta el corazón 
mismo del producto. Un buen diseño contribuye a la utilidad de un producto, no sólo a 
su belleza. 
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Un buen diseño puede atraer la atención, mejorar el desempeño de un producto, reducir 
los costos de producción y conferir al producto una importante ventaja competitiva en el 
mercado meta.  
 
¿Qué es un mercado? 
 
Se considera que un mercado puede ser un grupo de personas que pueden identificarse 
por alguna característica, interés o problema en común, que podrían usar nuestro 
producto y sacar provecho de éste, que podrían tener el dinero para comprarlo y a los 
cuales se podría llegar a través de un medio de comunicación. 
 
¿Qué es segmentación de mercado? 
 
En la planeación de la publicidad deben considerarse varios factores con el fin de 
aprovechar la segmentación del mercado. El primer paso consiste en determinar la 
variedad que se utiliza para dividir un mercado. 
 
Aparte de los factores demográficos, los medios principales para la segmentación 




La designación de consumidores por área geográfica es la forma más antigua de 
segmentación. Se remonta a los periodos iniciales cuando la distribución del producto 
era la preocupación central de los fabricantes. Hoy en día, la segmentación geográfica 
es de particular importancia para los planificadores de medios para decidir sobre 
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Segmentación por usuario o producto 
 
La segmentación por usuario es una estrategia que se basa en la cantidad y/o en los 
patrones de consumo de una marca o categoría. El publicista se interesa por el uso del 
producto más que por las características del consumidor. He aquí una cuestión práctica, 
la mayoría de los métodos de segmentación por usuario se combinan con la 
identificación demográfica o el estilo de vida del consumidor. 
 
Aquí el publicista se interesa por los segmentos del mercado que tienen el potencial de 
ventas más elevado. Es típico, que el segmento del mercado se divide primero en todos 
los usuarios, y después se subdivide en usuarios fuertes, medianos y escasos.  
 
Segmentación por estilos de vida 
 
En la segmentación por estilos de vida se hace la suposición de que si usted vive de 
cierta manera, así vivirán también sus vecinos, y, por lo tanto, cualquier comerciante 
inteligente deseará dirigirse a grupos de personas que presentan similitudes. Los grupos 
por estilos de vida son caracterizaciones más exactas que las que se pudieran originar 




La palabra marca es muy general pues abarca otros términos de sentido más estrecho. 
Una marca es un nombre y/o una señal cuya finalidad es identificar el producto de un 
vendedor o grupos de vendedores, para diferenciarlo de los productos rivales. 
 
Un nombre de marca esta compuesto por palabras, letras y/o números que pueden ser 
vocalizadas. Un emblema o logotipo es la parte de la marca que aparece en forma de 
símbolo, diseño, color o letrero distintivos. El logotipo se reconoce a simple vista, pero 
no se puede expresar cuando una persona pronuncia el nombre de la marca. 
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Una marca registrada es aquella que ha sido adoptada por un vendedor y tiene 
protección legal. Incluye no sólo el emblema, como muchos creen, sino además el 
nombre de marca.  
 
Tal vez la habilidad más distintiva de los mercadólogos profesionales sea su capacidad 
para crear, mantener, proteger y mejorar las marcas de sus productos y servicios. Una 
marca es un nombre, un término, un letrero, un símbolo o diseño, o una combinación de 
estos elementos, que identifica al fabricante o vendedor de un producto o servicio. 
 
Los consumidores ven la marca como una parte importante de un producto, y la 
asignación de marcas puede añadir valor a un producto. Las marcas se han vuelto tan 
importantes que hoy día casi no hay nada que no lleve una marca.  
 
Las marcas ayudan a los compradores de muchas maneras: ayudan a los consumidores a 
identificar los productos que podrían beneficiarlos, y también les dicen algo acerca de la 
calidad del producto. Los compradores que siempre adquieren la misma marca saben 
que recibirán las mismas características, beneficios y calidad, cada vez que compren.  
 
Las marcas también confieren varias ventajas al vendedor. El nombre de marca se 
convierte en una base sobre la que se puede construir toda una historia acerca de las 
cualidades especiales de un producto. La marca registrada de un vendedor representa 
protección legal de características únicas de un producto, que de otra manera los 
competidores podrían copiar.  
 
Razones para utilizar marcas 
 
Desde el punto de vista de los consumidores, las marcas  sirven para identificar más 
fácilmente los bienes y servicios. Les ayudan a encontrar más pronto lo que buscan en 
un supermercado, en una tienda de descuento o en otro establecimiento al menudeo y a 
tomar las decisiones de compra. También les garantizan que obtendrán una calidad 
uniforme cuando vuelvan a pedirlas. 
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Desde el punto de vista de los vendedores, las marcas pueden ser promovidas. Se 
reconocen fácilmente al ser exhibidas en una tienda o al incluirlas en la publicidad. Con 
el uso de marcas se reduce la comparación de precios. Debido a que son otro factor de 
considerar cuando se comparan productos diferentes, las marcas reducen la probabilidad 
de basar las decisiones de compras únicamente en el precio. La reputación de una marca 
también influye en la lealtad del cliente, tanto en el consumo de servicios como en los 
negocios y los bienes de consumo.  
 
Razones para no usar marcas 
 
La propiedad de una marca supone dos responsabilidades: 1) promover la marca y 2) 
mantener una calidad constante de la producción. Muchas empresas no ponen marca a 




Aun después de desarrollar un producto y de ponerle una marca, hace falta diseñar 
estrategias para otros aspectos de la mezcla de marketing. Uno de ellos, y por cierto 
muy importante para algunos productos, es el empaque, el cual está constituido por 
todas las actividades de diseño y elaboración del contenedor o envoltura. 
 
La presentación abarca el diseño y la producción del recipiente o envoltura de un 
producto. La presentación suele incluir el recipiente primario del producto, un envase 
secundario que se desecha cuando el producto está a punto de usarse. Tradicionalmente, 
la función primaria del envase era contener y proteger el producto. Sin embargo, en 
fechas recientes, un gran número de factores ha hecho que la presentación sea una 
importante herramienta de marketing.  
 
El aumento de la competencia y la falta de espacio en los anaqueles de las tiendas de 
venta al detalle implica que los envases ahora deben desempeñar muchas tareas de 
venta: atraer la atención, describir el producto e incluso efectuar la venta. Las 
compañías se están dando cuenta del poder que tiene una buena presentación para crear 
un reconocimiento instantáneo de la compañía o la marca en la mente del consumidor. 
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Crear una buena presentación para un producto nuevo requiere muchas decisiones. 
Primero, la compañía debe establecer el concepto de presentación, que indica cómo 
debe ser el envase o qué debe hacer por el producto: ¿debe ofrecer primordialmente 
protección del producto, presentar un nuevo método para aplicarlo o servirlo, sugerir 
ciertas cualidades acerca del producto, o alguna otra cosa? Luego hay que tomar 
decisiones acerca de elementos específicos de la presentación, como tamaño, forma, 
materiales, color, texto y marca. Estos elementos deben cooperar para apoyar la 
posición y estrategia  de marketing del producto. La presentación debe ser congruente 
con la publicidad, el precio y la distribución del producto.  
 
Otras características del producto para satisfacer necesidades 
 
Un programa bien elaborado para planear y desarrollar productos incluirá estrategias y 
políticas concernientes a otros atributos más del producto.  
 
Diseño y color 
 
Una forma de satisfacer a los consumidores y obtener una ventaja diferencial es el 
diseño del producto, que se refiere a la disposición de los elementos que en conjunto 
constituyen un bien o servicio. Con un buen diseño se mejora la comerciabilidad del 
producto, pues facilita su operación, mejora su calidad y su apariencia y/o reduce los 
costos de producción. 
 
El diseño es muy importante en los bienes industriales y en los de consumo, desde los 
muebles hasta el equipo electrónico. De acuerdo con las estimaciones, el diseño cuenta 
con sólo 2% del costo total de producción y comercialización de un producto. En 
consecuencia, un diseño que es un éxito con el consumidor, puede ayudar a la compañía 
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Igual que el diseño el color del producto suele ser un factor decisivo de la aceptación o 
rechazo de un producto, sea éste un vestido, una mesa o un automóvil. Como en el caso 
de otros elementos de la mezcla de marketing, la ventaja diferencial se obtiene al 
conocer el color adecuado y cuando cambiar los colores. El color puede ser un factor tan 




3.2.4 Determinación del Precio 
Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que la determinación del 
precio se da: 
Algunas dificultades que supone fijar precio se debe a la confusión del significado del 
término precio, aun cuando el concepto es fácil de definir con palabras de uso común. 
En términos simples, precio es la cantidad de dinero y/o otros artículos con la utilidad 
necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto. 
Recuérdese que utilidad es el atributo que posee la capacidad para satisfacer los deseos. 
 
Importancia del precio 
 
El precio de los productos influye en los sueldos, el alquiler, los intereses y las 
utilidades. El precio es un regulador del sistema económico porque incide en las 
cantidades pagadas por los factores de producción: mano de obra, terrenos, capital y 
empresarios. Los sueldos altos atraen la mano de obra, las tasas elevadas de interés 
atraen el capital y así sucesivamente. Como un asignador de recursos, el precio 
determina lo que se producirá (oferta) y quién obtendrá los bienes y servicios 
producidos (demanda). 
 
Importancia del precio en la mente del consumidor 
 
A nivel detallista, un pequeño segmento de compradores está interesado principalmente 
en los precios bajos, y otro segmento casi del mismo tamaño es indiferente respecto al 
precio al realizar compras. La mayoría de los consumidores son de alguna manera 
                                              
7 Russell y Lane, “Kleppner: publicidad”, 12ª Edición, Editorial Prentice Hall, México (1994), pág. 93-98. 
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sensibles al precio, pero también están interesados en otros factores, tales como la 
imagen de la marca, la ubicación de la tienda, el servicio, la calidad y el valor.  
 
Otra situación es que las percepciones de algunas personas acerca de la calidad del 
producto dependen directamente del precio, el prestigio de la tienda y la publicidad. El 
precio es también importante como un componente del valor. 
 
Objetivos de la fijación de precios 
  
Todas las actividades de marketing (entre ellas la fijación de precios) deben 
encaminarse hacia una meta. Por tanto, los directivos deben establecer los objetivos 
antes de determinar el precio. Con todo, por muy lógico que esto parezca, pocas 
empresas establecen constantemente un objetivo de fijación de precios. 
 
 Los objetivos de fijación de precios son: 
 
 Orientados a las utilidades: alcanzar un rendimiento meta, maximizar 
utilidades. 
 Orientados a las ventas: aumentar el volumen de ventas, mantener o 
incrementar la participación de mercado. 





Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que la promoción es: 
 
Uno de los atributos de un sistema de mercado libre es el derecho de utilizar la 
comunicación como un medio para influir en el público. En el sistema socioeconómico 
moderno esa libertad se manifiesta en las actividades promociónales de las empresas, 
cuya finalidad es influir en los sentimientos, creencias y comportamientos de los 
clientes potenciales. En segunda veremos desde una perspectiva económica y de 
marketing, cómo funciona la promoción. 
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La promoción cumple tres funciones esenciales: informa a los compradores potenciales, 
los persuade y les recuerda la existencia de una compañía y sus productos. La 
importancia relativa de estas funciones varía según las circunstancias en que se 
encuentre la compañía. 
 
Por muy útil que sea un producto o una marca, fracasará si nadie sabe que está 
disponible. Los canales de distribución suelen ser largos, por ello un producto pasará 
por muchas manos antes de llegar al consumidor final. Así pues, un fabricante deberá 
informar a los intermediarios y también a los consumidores finales o a los usuarios 
industriales acerca del producto. A su vez los mayoristas informan a los detallistas y 
éstos al público. A medida que aumenta el número de compradores potenciales y se 
expanden las dimensiones geográficas de un mercado, irán aumentando también los 
problemas y el costo de informar al mercado. 
 
Otra finalidad de la promoción es la persuasión. La competencia tan intensa entre varias 
industrias, lo mismo que entre las empresas de una misma industria, impone una enorme 
presión a los programas promociónales de los vendedores. 
 
Además los consumidores deben recordar la disponibilidad del producto y su potencial 
para satisfacerlos. Todos los días las empresas bombardean al mercado con miles de 
mensajes, con la intención de atraer más compradores y crear mercados para los nuevos 
productos. Ante la competencia tan intensa por captar la atención al público, hasta las 
compañías bien establecidas en el mercado se ven obligadas a recordarle a la gente su 
marca para que no la olviden. 
 
Promoción y planeación estratégica de marketing 
 
La venta personal, la publicidad y otras actividades promociónales de la empresa 
deberían constituir un programa promocional bien coordinado dentro de su plan global 
de marketing. Muchas veces esas actividades están fragmentadas con consecuencias 
potencialmente perjudiciales. Por ejemplo, la obtención de recursos puede provocar 
pugnas o conflictos entre los directores de publicidad y los gerentes de ventas. Pero ello 
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no debería ocurrir si los elementos de la promoción fueran una parte coordinada del plan 
estratégico global del marketing. 
 
Las actividades promociónales serán eficaces sólo si se coordinan con la planeación del 
producto, la fijación de precios y la distribución, los otros tres elementos de la mezcla 
de marketing. Así, en la promoción influye la singularidad de un producto y el hecho de 
que su precio esté por encima o por debajo del de la competencia.  
 
Determinación de la mezcla promocional 
   
Se da el nombre de mezcla promocional a la combinación de venta personal, publicidad, 
promoción de ventas, relaciones públicas y propaganda. Una efectiva mezcla 
promocional es parte esencial prácticamente de toda estrategia de marketing. La 
diferenciación de producto, la segmentación de mercado, el aumento de línea de precios 
altos y en precios bajos y el uso de marcas que requieren una promoción adecuada. Para 




Como en el resto de las áreas del marketing, en las decisiones concernientes a la mezcla 
promocional influirá poderosamente la audiencia o mercado meta. Por lo menos cuatro 
variables inciden en la elección del método promocional para un mercado particular: 
 
 Disposición al comprar. Un mercado meta puede encontrarse en una de las 
seis etapas de esta disposición. Estas etapas (reconocimiento, conocimiento, 
simpatía, preferencia, convicción y compra) reciben el nombre de jerarquía 
de efectos, pues son las etapas por las que pasa un comprador al decidirse 
por una compra y cada una define una meta o efecto posible de la 
promoción. 
 Extensión geográfica del mercado. La venta personal tal vez sea adecuada 
en un mercado local pequeño, pero a medida que crece la extensión 
geográfica del mercado habrá que darle mayor importancia a la publicidad. 
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 Tipo de cliente. La estrategia promocional depende en parte del nivel de 
canal de distribución en que la organización espera influir. 
 Concentración de mercado. Otra consideración es la cantidad total de 
compradores. Cuanto menos compradores potenciales haya, la venta 
personal será más eficaz que la publicidad. 
 
Naturaleza del producto. 
 
Algunos atributos del producto influyen en la estrategia promocional. Los más 
importantes son: 
 
 Valor unitario. Un producto con poco valor unitario suele ser 
relativamente simple, conlleva poco riesgo para el comprador y debe ser 
atractivo para el mercado masivo si quiere sobrevivir. Por eso, la 
publicidad será la principal herramienta promocional. En cambio, a 
menudo los productos de gran valor unitario son complejos y caros. 
 Nivel de personalización. Se requerirá la venta personal si un producto 
debe ser adaptado a las necesidades de cada cliente.  
 Servicio antes y después de la venta. La venta personal es propicia para 
los productos que deben demostrarse, en los cuales se dan trueques de 
venta o que requieren mantenimiento para que funcionen adecuadamente. 
 
Etapa del ciclo de vida del producto 
 
En las estrategias de promoción influye la etapa del ciclo de vida del producto. Cuando 
se introduce en el mercado un producto nuevo, se comunican su existencia y sus 
beneficios a los compradores potenciales y ser convencen los intermediarios para que lo 
ofrezcan. Así pues, tanto la publicidad (dirigida a los consumidores) como la venta 
personal (dirigidas a los intermediarios) son indispensables en la etapa de introducción 
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El lanzamiento de un producto nuevo también puede ser una novedad y, por lo mismo, 
ofrecer excelentes oportunidades para realizar la publicidad no pagada. Más tarde, si 







Stanton, Etzel y Walter (2000), dichos autores señalan que la publicidad  es: 
 
¿Qué es la publicidad? 
 
“La publicidad es una herramienta de la comunicación masiva de que disponen los 
ejecutivos de marketing. Como su nombre lo indica la comunicación masiva utiliza un 
mismo mensaje para todos los miembros de una audiencia. El comunicador que la 
emplea cambia la ventaja de la venta personal y la oportunidad de adaptar el mensaje a 
cada prospecto por la de llegar a muchos con un costo más bajo por persona”. 
 
“El término comunicación masiva no implica los esfuerzos indiscriminados para 
alcanzar grandes audiencias. Los anunciantes buscan constantemente el refinamiento 
para presentar sus mensajes a más audiencias específicamente definidas”. 
  
Naturaleza y alcance de la publicidad 
 
 Los anuncios presentan cuatro características: 
 
 Un mensaje verbal y/o visual. 
 Un patrocinador a quien se identifica. 
 Transmisión a través de uno o varios medios. 
 Pago que realiza el patrocinador a los medios que transmiten el mensaje. 
 
                                              
8 Stanton, Etzel y Walker,  “Fundamentos de marketing”, 11 edición, editorial McGrawHill, pág.-210. 
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Así pues la publicidad consta de todas las actividades necesarias para presentar a una 
audiencia un mensaje impersonal y pagado por un patrocinador identificado que se 




Russell y Lane (1999), indica que la publicidad es: 
 
La publicidad es en cierta forma, una parte inevitable de nuestra vida diaria. No importa 
donde estemos, la publicidad está con nosotros –educándonos, induciéndonos a comprar 
nuevos productos y servicios, incitándonos a abandonar malos hábitos, como el 
consumo de drogas o animándonos a apoyar alguna causa noble o a algún candidato 
político. Es obvio que la publicidad no siempre ha ocupado el lugar prominente que 
tiene hoy día. 
 
“La publicidad es parte integral de nuestro sistema económico y está relacionada en 
forma directa con la fabricación, distribución, comercialización y venta de productos y 
servicios. La publicidad es tan antigua como la misma civilización y el comercio, 
siempre ha sido necesaria para reunir a compradores y vendedores. Los negocios 
necesitan de la publicidad es un negocio vital en sí mismo”. 
 
La publicidad existe porque: 
 
 Es parte de nuestro sistema de comunicación. 
 Informa a la gente de la disponibilidad de productos y servicios. 
 Proporciona información que ayuda a tomar decisiones fundamentadas. 
 Informa a la gente acerca de sus derechos y obligaciones como ciudadano. 
 En sus diversas formas, nos informa, guía, convence y alerta sobre diferentes 
aspectos que hemos de considerar en nuestra vida diaria. 
 
Con el fin de poder desempeñar dichas tareas, la publicidad toma muchas formas y 
establece metas y objetivos diversos. La publicidad representa la principal herramienta 
de comunicación de diversas compañías
10
. 
                                              
9 Stanton, Etzel y Walker, “Fundamentos de marketing”, 11ª Edición, Editorial McGRawHill, Mexíco (2000), pág. 530. 
10 Russell y Lane, “Kleppner: publicidad”, 12ª Edición, Editorial Prentice Hall, México (1994), pág. 3-4 
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3.2.7 Análisis de la demanda 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), indica que el análisis de la  demanda es: 
 
El análisis de la demanda se entiende a la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad a un precio determinado. 
 
El principal propósito que se persigue con el análisis de la demanda es determinar y 
medir cuáles son las fuerzas que afectan los requerimientos de mercado con respecto 
aun bien o servicio, así como determinar la posibilidad de participación del producto del 
proyecto en la satisfacción de dicha demanda. La demanda es función de una serie de 
factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel 
de ingreso de la población, y otros, por lo que en el estudio habrá que tomar en cuenta 
información proveniente de fuentes primarias y secundarias, de indicadores 
econométricos, etcétera. 
 
Se entiende por demanda al llamado Consumo Nacional Aparente (CNA), que es la 
cantidad de determinado bien o servicio que el mercado requiere, y se puede expresar 
como: 
 
Demanda= CNA = producción nacional + importaciones – exportaciones 
 
Cuando existe información estadística resulta fácil conocer cuál es el monto y el 
comportamiento histórico de la demanda, y aquí la investigación de campo servirá para 
formar un criterio en relación con los factores cualitativos de la demanda, esto es, 
conocer un poco más a fondo cuáles son las preferencias y los gustos del consumidor. 
Cuando no existen estadísticas, lo cual es frecuente en muchos productos, la 
investigación de campo queda como el único recurso para la obtención de datos y 
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Para los efectos del análisis, existen varios tipos de demanda, que se pueden clasificar 
como sigue: 
 
En relación con su oportunidad, existen dos tipos: 
 
1- Demanda insatisfecha, en la que lo producido u ofrecido no alcanza los 
requerimientos del mercado. 
2- Demanda satisfecha, en la que lo ofrecido al mercado es exactamente lo que 
éste requiere. Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha: 
 Satisfecha saturada, la que ya no puede soportar una mayor cantidad 
del bien o servicio en el mercado, pues se está usando plenamente. Es 
muy difícil encontrar esta situación en un mercado real. 
 Satisfecha no saturada, que es la que se encuentra aparentemente 
satisfecha, pero que se puede hacer creer mediante el uso adecuado 
de herramientas mercadotécnicas como las ofertas y la publicidad. 
 
En relación con su necesidad, se encuentran dos tipos: 
 
 Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios, que son los 
que la sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento, y están 
relacionados con la alimentación, el vestido, la vivienda y otros 
rubros. 
 Demanda de bienes no necesarios o de gusto, que es prácticamente el 
llamado consumo suntuario, como la adquisición de perfumes, ropa 
fina y otros bienes de este tipo. En este caso la compra se realiza con 
la intención de satisfacer un gusto y no una necesidad. 
 
En relación con su temporalidad, se reconocen dos tipos: 
 
 Demanda continua, es la que pertenece durante largos periodos, 
normalmente en crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo 
consumo irá en aumento mientras crezca la población. 
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 Demanda cíclica o estacional, es la que en alguna forma se relaciona 
con los periodos del año, por circunstancia climatológica o comercial, 
como regalos en la época navideña, paraguas en la época de lluvias, 
enfriadores de aire en tiempo de calor, etcétera. 
 
De acuerdo con su destino, se reconocen dos tipos: 
 
 Demanda de bienes finales, que son adquiridos directamente por el 
consumidor para su uso o aprovechamiento. 
 Demanda de bienes intermedios o industriales, que son los que 
requieren algún procesamiento para ser bienes de consumo final. 
 
Si se realiza el estudio de un proyecto para sustituir una maquinaría por obsolescencia o 
por capacidad insuficiente, el término “demanda” cambia en su concepto. Demanda 
aquí son las necesidades o requerimientos de producción de la maquinaría bajo estudio, 
expresadas como producción por unidad de tiempo, y sólo servirán para ese cálculo los 
datos de demanda interna, sin afectar en lo más mínimo, los datos a nivel nacional.  
Una maquinaría, dentro de una empresa productiva, puede servir para producir un bien 
intermedio, realizar una función dentro de una secuencia de operaciones o bien producir 
un bien final. Cualquiera que sea el caso, los datos de la demanda del servicio que presta 
esa maquinaria, son sólo datos internos a la empresa obtenidos ya sea de ventas, si lo 
que se elabora es un producto final o datos de producción, si lo que elabora es un bien 
intermedio o es parte de una secuencia de producción, es decir, los datos de demanda 











                                              
11 Urbina Baca Gabriel, “Evaluación de proyectos”, 5ª Edición, Editorial Mc Graw Hill, México 2006, página 14-20. 
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3.2.8 Análisis de la oferta 
 
Hermanos Chain Sapag (2003), indica que el análisis de la oferta es: 
 
¿Qué es la Oferta? 
 
El término oferta se puede definir como el número de unidades de un determinado bien 
o servicio que los vendedores están dispuestos a vender a determinados precios. 
Obviamente, el comportamiento de los oferentes es distinto al de los compradores. Un 
alto precio les significa un incentivo para producir y vender más de ese bien. A mayor 
incremento en el precio, mayor será la cantidad ofrecida. 
 
El término oferta se aplica tanto a la curva como a la tabla de oferta. Lo mismo ocurre 
en la demanda. La conjunción de ambas curvas determina el precio de equilibrio es 
aquel en que a un precio determinado se igualan las cantidades ofrecidas y demandadas 
(todos los que quieren comprar o vender lo pueden hacer a ese precio). Ante un aumento 
en el precio, la cantidad ofrecida aumenta y la cantidad demandada disminuye. Al 
ocurrir lo anterior, la competencia entre los vendedores hará que el precio caiga hasta 
llegar a un nuevo equilibrio. Del mismo modo, ante una baja en el precio, la cantidad 
ofrecida disminuye y la cantidad demandada se incrementa por la presión de los 
compradores, lo que hace posible un aumento en el precio hasta llegar a un nuevo 
equilibrio. 
 
La teoría de la oferta es similar a la teoría de la demanda. Se pretende mostrar los 
efectos que tendrán los precios exclusivamente sobre la cantidad ofrecida, por lo que el 
supuesto céteris páribus se utiliza también en este caso. 
 
Al igual que en la demanda, existen algunos factores que pueden producir cambios en la 
oferta, a saber, el valor de los insumos, el desarrollo de la tecnología, las variaciones 
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Resulta obvio concluir que si el precio de los insumos aumenta, los productores de un 
determinado bien que requiera de esos insumos no querrán seguir produciendo el bien al 
mismo precio al que lo ofrecían antes del alza en el precio de los insumos, por lo que 
produciría un incremento en el precio del bien como consecuencia de este hecho. 
 
Por otra parte, el desarrollo de la tecnología puede significar una disminución en los 
costos de producción. A diferencia del caso anterior, los productores estarán dispuestos 
a entregar una mayor cantidad del bien al mismo precio que les ofrecían antes del 
cambio tecnológico que les permitió bajar su costo productivo. 
 
Para el caso de la oferta de productos agrícolas, la situación se complica por el hecho de 
que una vez efectuadas las plantaciones y obtenida la cosecha, la oferta tiende a ser 
inelástica, afectando asimismo a la oferta para periodos posteriores. De esta forma, se 
produce un efecto intertemporal que sólo podrá corregirse en períodos futuros de 
plantación. 
 
Las condiciones climatológicas, especialmente adversas en el sector agrícola, llevan 
aparejada una disminución en la cantidad ofrecida del bien que se vio afectado por el 
fenómeno climático. Una sequía, inundaciones o heladas significan la disminución de la 
oferta de los productos que se han visto afectados por los fenómenos climatológicos.  
 
Del mismo modo, la existencia de bienes complementarios o sustitutos en la producción 
puede significar una disminución en la cantidad ofrecida de uno con respecto a otro. Si, 
por ejemplo, el precio de un bien sustituto aumenta, los productores del otro bien 
relacionado, que no subió de precio, tenderán a cambiar su producción por el sustituto 
que varió de precio. Lo anterior es especialmente válido en el caso de cultivos agrícolas, 
en donde el precio de un bien sustituto varía en el mercado. Existe un sentido similar 
cuando el avance tecnológico genera bienes sustitutos de mejor calidad. 
 
La unidad básica de producción es la empresa. Allí los productores transforman los 
insumos y los factores productivos en bienes y servicios destinados a satisfacer las 
necesidades y la demanda de ellos. Los productores suministran diferentes bienes a 
distintos costos de producción. Por lo tanto, la oferta refleja los costos y la curva de 
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oferta refleja el costo marginal, que es el incremento que se produce en el costo total 
causado por la producción de la unidad adicional. 
 
Los costos totales de la empresa crecen a medida que su producción aumenta. El costo 
total de producción es la suma de los costos fijos, que se definen como aquellos que no 
varían, cualquiera sea la cantidad producida, y los costos variables, que son aquellos que 
varían según la cantidad producida. 
 
La curva  de oferta de corto plazo de una empresa está dada por su curva de costo 
marginal de corto plazo, siempre y cuando el precio sea de un nivel tal, que le permita 
cubrir sus costos variables de corto plazo. 
 
El costo marginal no siempre determina la cantidad ofrecida, puesto que una empresa no 
puede producir una cantidad ilimitada. Para producir en forma eficiente, la unidad de 
producción debe combinar sus factores de una manera determinada. Por una parte, el 
mayor uso de cada factor implicará un aumento en la producción. Por otra, el uso de 
cantidades adicionales de factores producirá un aumento en el costo total de producción. 
La empresa estará utilizando una combinación óptima de factores cuando el aumento en 
la producción, generado por cada peso gastado en contratar factores adicionales, sea 
igual para todo ellos. 
 
La cantidad óptima de producción será aquella que eleve al máximo el ingreso neto de 
la empresa; esto se producirá en el punto en que el ingreso recibido por la venta de la 
última unidad productiva sea igual al costo adicional de esa última unidad.  
 
Las ganancias empresariales, con la exclusión del pago al capital, estarán determinadas 
por la diferencia entre el costo de producción y el ingreso percibido por las ventas de 
ella. 
 
Para medir los costos en una empresa es necesario incluir todos los costos que afecten al 
negocio. Dentro de ellos se encuentran los costos implícitos o costos de oportunidad, 
que corresponden a la rentabilidad alternativa en el uso de los recursos. El costo de 
oportunidad también indica en forma aproximada cuánto debe pagarse por un insumo 
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para mantenerlo en su empleo actual. De esta forma, los costos de una empresa pueden 
diferenciarse entre explícitos e implícitos. Dentro de estos últimos se puede señalar el 
beneficio normal sobre el capital invertido en la empresa. 
 
Después que los costos implícitos o de oportunidad hayan sido cubiertos por el 
proyecto, cualquier beneficio remanente indicará la ganancia adicional que esta 
actividad significa con respecto a otras alternativas. De esta forma, se define el 
beneficio económico como aquel beneficio extraordinario que resulta cuando se tiene en 
cuenta los costos de oportunidad. 
 
Cuando esto ocurra, otras empresas se interesarán por incorporarse al área de influencia 
del proyecto. De esta forma, en el largo plazo, definido éste como el tiempo suficiente 
como para que puedan instalarse y comenzar a operar otras empresas competitivas, la 
oferta del bien en el mercado se incrementará, lo cual hará bajar el precio, y con ello 
disminuirán los beneficios económicos o extraordinarios. 
 
El analista de un proyecto que espera obtener beneficio extraordinarios debe evaluar el 
tiempo que podrá operar en las condiciones que le son favorables antes de que otras 
empresas se incorporen al mercado. 
 
El conocimiento de la oferta y su comportamiento en relación con el bien o servicio que 
el proyecto desea producir constituyen elementos de análisis imperativos en el proceso 
de evaluación de proyectos de inversión. Entre la información básica para hacer un 
mejor estudio de la oferta destaca la cantidad de productores, localización, capacidad 
instalada y utilizada, calidad  y precio de los productos, planes de expansión, grados de 
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El estudio del comportamiento esperado de la oferta establece el marco de la 
competencia futura que enfrentará el proyecto una vez funcionando. La oferta actual del 
producto que el proyecto evalúa elaborar puede enfrentar cambios una vez que el 
proyecto se haya insertado en el mercado. En este sentido, es válido analizar la situación 
histórica y actual de la oferta para determinar variables que puedan emplearse en 
pronosticar su comportamiento futuro, tanto en la situación proyectada sin proyecto 




Principales tipos de oferta 
 
En relación con el número de oferentes se reconocen tres tipos: 
 
 Oferta competitiva o de mercado libre. Es en la que los productores se 
encuentran en circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que 
existe tal cantidad de productores del mismo articulo, que la participación en 
el mercado está determinada por la calidad, el precio y el servicio que se 
ofrecen al consumidor. También se caracteriza porque generalmente ningún 
productor domina el mercado. 
 Oferta oligopólica. Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado 
por sólo unos cuantos productores. El ejemplo clásico es el mercado de 
automóviles nuevos. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente 
tiene acaparada una gran cantidad de materia prima para su industria. Tratar 
de penetrar en este tipo de mercados no sólo es riesgoso sino en ocasiones 
hasta imposible. 
 Oferta monopólica. Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, 
y por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y 
cantidad. Un monopolista no es necesariamente productor único. Si el 




                                              
12 Hermanos Chain Sapag, “Preparación y evaluación de proyectos”, 4ª edición, editorial Mcgraw Hill, México (2003), 
página 45-48. 
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¿Cómo analizar la oferta? 
 
Aquí también es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos que influyen 
en la oferta. En esencia se sigue el mismo procedimiento que en la investigación de la 
demanda. Esto es, hay que recabar datos de fuentes primarias y secundarias.  
 
Respecto a las fuentes secundarias externas, se tendrá que realizar un ajuste de puntos, 
con alguna de las técnicas descritas, para proyectar la oferta. 
 
Sin embargo, habrá datos muy importantes que no aparecerán en las fuentes secundarias 
y, por tanto, será necesario realizar encuestas. Entre los datos indispensables para hacer 
un mejor análisis de la oferta están: 
 
 Número de productores. 
 Localización. 
 Capacidad instalada y utilizada. 
 Calidad y precio de los productos. 
 Planes de expansión. 
 Inversión fija y número de trabajadores. 




Urbina Baca Gabriel (2006), indica que la comercialización es: 
 
La comercialización es la actividad que permite al producto hacer llegar un bien o 
servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. 
 
En el aspecto de la mercadoctenía más vago y, por esa razón, el más cuidado. Al 
realizar la etapa de la prefactibilidad en la evaluación del proyecto, muchos 
investigadores simplemente informan en el estudio que la empresa podrá vender 
directamente el producto al público o al consumidor, con lo cual evitan toda la parte de 
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comercialización. Sin embargo, al enfrentarse a la realidad, cuando la empresa ya está 
en marcha, surgen todos los problemas que la comercialización representa. 
 
A pesar de ser un aspecto poco favorecido en los estudios de comercialización es parte 
vital en el funcionamiento de una empresa. Se puede estar produciendo el mejor articulo 
en su género al mejor precio, pero si no se tienen los medios para hacerlo llegar al 
consumidor en forma eficiente, esa empresa irá a la quiebra. 
 
La comercialización no es simple transferencia de productos hasta las manos del 
consumidor; esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar; 
es decir, una buena comercialización es la que coloca al producto en un sitio y momento 
adecuados, para dar al consumidor la satisfacción que él espera con la compra. 
 
Normalmente ninguna empresa está capacitada, sobre todo en recursos materiales, para 
vender todos sus productos directamente al consumidor final. Éste es uno de los males 
necesarios de nuestro tiempo: los intermediarios, que son empresas o negocios 
propiedad de terceros encargados de transferir el producto de la empresa productora al 
consumidor final, para darle el beneficio de tiempo y lugar. Hay dos tipos de 
intermediarios: los comerciantes y los agentes. Los primeros adquieren el título de 
propiedad de la mercancía, mientras los segundos no lo hacen, sino sólo sirven de 
“contacto” entre el productor y el vendedor. 
 
Entre el productor y el consumidor final puede haber varios intermediarios, cada uno 
con ganancia de 25% a 30% del precio de adquisición del producto, de manera que si 
hubiera cuatro intermediarios, un producto doblaría su precio desde que sale de la 
empresa productora hasta el consumidor final. A pesar de saber que este último es el 
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1-  Asignan a los productos el sitio y el momento oportunos para ser consumidos 
adecuadamente. 
2-  Concentran grandes volúmenes de diversos productos y distribuyen grandes 
volúmenes de productos diversificados, haciéndolos llegar a lugares lejanos. 
3-  Salvan grandes distancias y asumen los riesgos de la transportación 
acercando el mercado a cualquier tipo de consumidor. 
4-  Al estar en contacto directo tanto con el productos como con el consumidor, 
conoce los gustos de éste y pide al primero que elabore exactamente la cantidad 
y el tipo de artículo que sabe que se va a vender. 
5-   Es el que verdaderamente sostiene a la empresa al comprar grandes 
volúmenes, lo que no podría hacer la empresa si vendiera al menudeo, es decir, 
directamente al consumidor. Esto disminuye notablemente los costos de venta de 
la empresa productora. 
6-  Muchos intermediarios promueven las ventas otorgando créditos a los 
consumidores y asumiendo ellos ese riesgo de cobro. Ellos pueden pedir, a su 
vez, crédito al productor, pero es más fácil que un intermediario pague sus 
deudas al productor, que todos los consumidores finales paguen sus deudas al 
intermediario. 
 
3.2.10 Canales de distribución 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), indica que los canales de distribución es: 
 
Un canal de distribución es la ruta que toma un producto para pasar del productor a los 
consumidores finales, deteniéndose en varios puntos de esa trayectoria. En cada 
intermediario o punto en el que se detenga esa trayectoria existe un pago a transacción, 
además de un intercambio de información. El productor siempre tratará de elegir el 
canal más ventajoso desde todos los puntos de vista. 
 
Existen dos tipos de productores claramente diferenciados: los de consumo en masa y 
los de consumo industrial
13
 
                                              
13 Urbina Baca Gabriel, “Evaluación de proyectos”, 5ª Edición, Editorial  Mc Graw Hill, México 2006, página 48-60. 
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3.3  Aspectos organizacionales 
 
3.3.1 Aspectos administrativos 
 
Hermanos Chain Sapag (2003), indica que los aspectos administrativos son: 
 
En cada proyecto de inversión se presentan características especificas, y normalmente 
únicas, que obligan a definir una estructura organizativa acorde con los requerimientos 
propios que exija su ejecución. 
 
Diversas teorías se han desarrollado para definir el diseño organizacional del proyecto. 
La teoría clásica de la organización se basa en los principios de administración 
propuestos por Henry Farol: a) el principio de la división del trabajo para lograr la 
especialización; b) el principio de la unidad de dirección que postula la agrupación de 
actividades que tienen un objetivo común bajo la dirección de un solo administrador; c) 
el principio de la centralización, que establece el equilibrio entre centralización y 
descentralización, y d) el principio de autoridad y responsabilidad. 
 
La teoría de la organización burocrática, de Max Weber, señala que la organización 
debe adoptar ciertas estrategias de diseño para racionalizar las actividades colectivas. 
Entre éstas se destacan la división del trabajo, la coordinación de las tareas y delegación 
de autoridad y el manejo impersonal y formalista del funcionario. La tendencia actual, 
sin embargo, es que el diseño organizacional se haga de acuerdo con la situación 
particular de cada proyecto. 
 
Para alcanzar los objetivos propuestos por el proyecto es preciso canalizar los esfuerzos 
y administrar los recursos disponibles de la manera más adecuada a dichos objetivos. La 
instrumentalización de esto se logra a través del componente administrativo de la 
organización, el cual debe integrar tres variables básicas para su gestión: las unidades 
organizativas; los recursos humanos, materiales y financieros, y los planes de trabajo. 
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Todas las actividades que se requieran para la implementación y operación del proyecto 
deberán programarse, coordinarse y controlarse por alguna instancia que el estudio del 
proyecto debe prever. La estructura organizativa que se diseñe para asumir estas tareas 
tendrá no sólo relevancia en términos de su adecuación para el logro de los objetivos 
previstos, sino también por sus repercusiones económicas en las inversiones iniciales y 
en los costos de operación del proyecto. Para garantizar que los resultados de la 
evaluación se basen en proyecciones realistas, deberán cuantificarse todos los elementos 
de costos que origine una estructura organizativa dada. 
 
Las estructuras se refieren a las relaciones relativamente fijas que existen entre los 
puestos de una organización, y son el resultado de los procesos de división del trabajo, 
departamentalización, esferas de control y delegación. La departamentalización 
combina y agrupa los puestos individuales de especialización logrados por la división 
del trabajo. Este factor es determinante de la estructura organizativa de la empresa que 
crearía el proyecto y, por tanto, de la cuantía de las inversiones y costos asociados a él. 
Los tipos más comunes de departamentalización son por funciones, territorios, 
productos, clientes o mixtos. Todos ellos agrupas trabajos de acuerdo con algún 
elemento en común. 
 
La esfera de control determina el tamaño adecuado de unidades subordinadas a cargo de 
un supervisor en cada uno de los niveles de esa organización. Es importante, para ello, 
considerar bajo una esfera de control la similitud de funciones, la proximidad geográfica 
de los subordinados, la complejidad de las funciones y el grado de dirección y control 
requerido por los subordinados. 
 
Respecto a la delegación, se han propuesto algunas fórmulas para calcular la forma más 
adecuada de distribuir la autoridad y descentralizar la toma de decisiones. Sin embargo, 
la situación particular de cada proyecto será la que en definitiva dé las pautas de acción. 
La teoría administrativa ha desarrollado métodos de distinta complejidad para definir la 
estructura de una organización. No obstante, la apreciación personal del responsable 
final de la ejecución del proyecto, que difícilmente será quien realice el estudio previo, 
configurará la estructura definitiva. El estilo de dirección obliga a flexibilizar la 
estructura organizativa por constituir una variable contingente e incontrolable desde el 
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punto de vista del proyecto. Donde más se manifiesta esto es en el ámbito de control de 
cada cargo, que determina la cantidad de unidades que dependen directamente de un 
cargo superior. 
 
De lo anterior se deduce que difícilmente lo que pueda preverse en el nivel de estudio se 
ha de concretar en la implantación del proyecto. Sin embargo, existen normas y criterios 
que permiten una aproximación confiable de la composición de la estructura, basados en 
criterios de reacionalización administrativa que contribuyen a la elaboración de flujos 
de caja más reales para la evaluación del proyecto. 
 
Puesto que el objetivo de un estudio de proyectos es determinar la viabilidad de realizar 
una inversión, muchas veces no se justificará una exactitud exagerada en la 
determinación de la estructura y sus costos. Sin embargo, deberán tomarse en 
consideración algunos elementos básicos que faciliten la aproximación de los resultados 
a los niveles que el proyecto justifique. 
 
3.3.2 Marco legal 
 
Hermanos Chain Sapag (2003), indica que el marco legal es: 
 
El ordenamiento jurídico de cada país, fijado por su constitución política, leyes, 
reglamentos, decretos y costumbres, entre otros, determina diversas condiciones que se 
traducen en normas permisivas o prohibitivas que pueden afectar directamente o 
indirectamente el flujo de caja que se elabora para el proyecto que se evalúa. 
 
El análisis de los aspectos legales en la etapa de estudio de su viabilidad económica no 
debe confundirse con la viabilidad legal. Mientras la viabilidad legal busca 
principalmente determinar la existencia de alguna restricción legal a la realización de 
una inversión en un proyecto como el se evalúa, el estudio de los aspectos legales en la 
viabilidad económica pretende determinar cómo la normativa vigente afecta a la cuantía 
de los beneficios y costos de un proyecto que ya demostró su viabilidad legal. 
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La actividad empresarial y los proyectos que de ella se derivan se encuentran 
incorporados a un determinado ordenamiento jurídico que regula el margo legal en el 
cual los agentes económicos se desenvolverán. 
 
El estudio de viabilidad de un proyecto de inversión debe asignar especial importancia 
al análisis y conocimiento del cuerpo normativo que regirá la acción del proyecto, tanto 
en su etapa de origen como en la de su implementación y posterior operación. Ningún 
proyecto, por muy rentable que sea, podrá llevarse a cabo si no se encuadra en el marco 
legal de referencia en el que se encuentran incorporados las disposiciones particulares 
que establecen lo que legalmente está aceptado por la sociedad; es decir, lo que se 
manda, prohíbe o permite a su respecto. 
 
Sólo un análisis acabado del marco legal particular de cada proyecto que se evalúa 
posibilitará calificarlo correctamente para lograr, en su formulación, la optimización de 
los resultados de una inversión. Al implementarse el proyecto, además de insertarse 
como una organización social y económica más del país, se constituye en un ente 
jurídico en el que se entrelaza contratos laborales, comerciales y otros que, al concurrir 
simultánea y sucesivamente, generan las relaciones económicas que producen las 
pérdidas y utilidades de un negocio. De aquí que en la empresa y en todo proyecto se 
observe un amplio universo legal de derechos y obligaciones provenientes tanto de la 
ley como de los contratos se suscriban. 
 
El conocimiento de la legislación aplicable a la actividad económica y comercial resulta 
fundamental para la preparación eficaz de los proyectos, no sólo por las inferencias 
económicas que pueden derivarse del análisis jurídico, sino también por la necesidad de 
conocer adecuadamente las disposiciones legales para incorporar los elementos 
administrativos, con sus correspondientes costos, y para que posibiliten que el 
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Lo anterior es más importante aún, cuando se considera que la legislación de cada país 
es distinta; por esta razón, en proyectos que pretenden exportar o que necesitan importar 
insumos, se requiere conocer las implicancias económicas, principalmente tributarias, 
que esto conlleva. Situación similar se observa en proyectos donde la inversión se hará 
en otro país, del cual, por lo menos, deberá estudiarse la legislación concerniente a los 
retornos de inversión extranjera
14
.   
 
3.4  Estudio económico 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen el estudio económico como: 
 
3.4.1 Determinación de los costos 
 
“Costo” es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla con exactitud, 
debido a su amplia aplicación, pero se puede decir que el costo es un desembolso en 
efectivo o en especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual. 
 
Costos de Producción 
 
Los costos de producción están formados por los siguientes elementos: 
 
1- Materia Prima. Son los materiales que de hecho entran y forman parte del 
producto terminado. Estos costos incluyen fletes de compra, de almacenamiento 
y de manejo. Los descuentos sobre compras se pueden deducir del valor de la 
factura de las materias primas adquiridas. 
2- Mano de obra directa. Es la que se utiliza para transformar la materia prima en 
producto terminado. Se pueden identificar en virtud de que su monto varía casi 
proporcionalmente con el número de unidades producidas. 
3- Mano de obra indirecta. Es la necesaria en el departamento de producción, pero 
que no interviene directamente en la transformación de las materias primas. En 
                                              
14 Hermanos Chain Sapag, “Preparación y evaluación de proyectos”, 4ª edición, editorial Mcgraw hill, México (2003), 
página 207-231. 
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este rubro se incluyen: personal de supervisión, jefes de turno, todo el personal 
de control de calidad y otros. 
4- Materiales indirectos. Forman parte auxiliar en la presentación del producto 
terminado, sin ser el producto en si. Aquí se incluyen: envases primarios y 
secundarios y etiquetas, por ejemplo. Así, el aceite para el automóvil tiene un 
recipiente primario que es la lata o bote plástico en que se envasa, y además, se 
requiere una caja de cartón para distribuir el producto al mayoreo (envase 
secundario). En ocasiones, a la suma de la materia prima, mano de obra directa 
y materiales indirectos, se le llama “costo primo”.  
5- Costo de los insumos. Excluyendo, por supuesto, los rubros mencionados, todo 
proceso productivo requiere una serie de insumos para su funcionamiento. Éstos 
pueden ser; agua, energía eléctrica, combustibles (diesel, gas, gasolina, petróleo 
pesado); detergentes; gases industriales especiales, como freós. Amoniaco, 
oxigeno, acetileno; reactivos para control de calidad, ya sean químicos o 
mecánicos.  
6- Costo de mantenimiento. Es un servicio que se contabiliza por separado, en 
virtud de las características especiales que puede presentar. Se puede dar 
mantenimiento preventivo y correctivo al equipo y a la planta. El costo de los 
materiales y la mano de obra que se requieran, se cargan directamente a 
mantenimiento, pues puede variar mucho en ambos casos. Para fines de 
evaluación, en general se considera un porcentaje del costo de adquisición de los 
equipos. Este dato normalmente lo proporciona el fabricante y en él se 
especifica el alcance del servicio de mantenimiento que se proporcionará.  
7- Cargos por depreciación y amortización. Ya se ha mencionado que son costos 
virtuales, esto es, se tratan y tienen el efecto de un costo sin serlo. Para calcular 
el monto de los cargos, se deberán utilizar los porcentajes autorizados por la ley 
tributaria del país de que se trate. Este tipo de cargos está autorizado por la 
propia ley, y en caso de aplicarse a los costos de producción, se deberá incluir 
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Costos de administración 
 
Son, como su nombre lo indica, lo costos provenientes de realizar la función de 
administración dentro de la empresa. Sin embargo, tomados en un sentido amplio, 
pueden no sólo significar los sueldos del gerente o directos general y de los contadores, 
auxiliares, secretarias, así como los gastos de oficina en general. Una empresa de cierta 
envergadura puede contar con direcciones o gerencias de planeación, investigación y 
desarrollo, recursos humanos y selección de personal, relaciones públicas, finanzas o 
ingeniería (aunque este costo podría cargarse a producción). Esto implica que fuera de 
las otras grandes áreas de una empresa, que son producción y ventas, los gastos de todos 
los demás departamentos o áreas (como los mencionados) que pudieran existir en una 
empresa se cargarán a administración y costos generales. También deben incluirse los 
correspondientes cargos por depreciación y amortización. 
 
Costos de venta 
 
En ocasiones, el departamento o gerencia de ventas también es llamado de mercadeo. 
En este sentido, vender no significa sólo hacer llegar el producto al intermediario o 
consumidor, sino que implica una actividad mucho más amplia. Mercadeo puede 
abarcar, entre otras muchas actividades, la investigación y el desarrollo de nuevos 
mercados o de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de los 
consumidores; el estudio de la estratificación del mercado; las cuotas y el porcentaje de 
participación de la competencia en el mercado; la adecuación de la publicidad que 
realiza la empresa; la tendencia de las ventas, etcétera. Como se observa, un 
departamento de mercadeo puede constar no sólo de un gerente, una secretaria, 
vendedores y chóferes, sino también de personal altamente capacitado y especializado, 
cuya función no es precisamente vender. La magnitud del costo de venta dependerá 
tanto del tamaño de la empresa, como del tipo de actividades que los promotores del 
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La agrupación de costos que se ha mencionado, como producción, administración y 
ventas, es arbitraria. Hay quienes agrupan los principales departamentos y funciones de 
la empresa como productos, recursos humanos, finanzas y mercadeo, subrayando así la 
delegación de responsabilidades. Cualquiera que sea la clasificación que se dé, influye 
muy poco o nada en la evaluación general del proyecto. Sin embargo, si tiene una gran 
utilidad si se realiza un análisis del costo marginal por departamento. Se debe incluir 




Son los intereses que se deben pagar en relación con capitales obtenidos en préstamo. 
Algunas veces costos se incluyen en los generales y de administración, pero lo correcto 
es registrarlos por separado, ya que un capital prestado puede tener usos muy diversos y 
no hay por qué cargarlo a un área especifica. La ley tributaria permite cargar estos 
intereses como costos deducibles de impuestos. 
 
3.4.2 Inversión total inicial: fija y diferida. 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen la inversión  como: 
 
La inversión inicial comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles y 
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con 
excepción del capital de trabajo. 
 
 
Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la 
empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehículos de 
transporte, herramientas y otros. Se le llama “fijo” porque la empresa no puede 
desprenderse fácilmente de él sin que con ello ocasione problemas a sus actividades 
productivas (a diferencia del activo circulante). 
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Se entiende por activo intangible el conjunto de bienes propiedad de la empresa 
necesarios para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de inversión, marcas, 
diseños comerciales o industriales, nombres comerciales, asistencia técnica o 
transferencia de tecnología, gastos preoperativos y de instalación y puesta en marcha, 
contratos de servicio (como luz, teléfono, télez, agua, corriente trifásica y servicios 
notariales), estudios que tiendan a mejorar en el presente o en el futuro el 
funcionamiento de la empresa, como estudios administrativos o de ingeniería, estudios 
de evaluación, capacitación de personal y fuera de la empresa, etcétera. 
 
En el caso del costo del terreno, éste debe incluir el precio de compra del lote, las 
comisiones a agentes, honorarios y gastos notariales, y aun el costo de demolición de 
estructuras existentes que no se necesiten para los fines que se pretenda dar al terreno. 
En el caso del costo de equipo y la maquinaría, debe verificarse si éste incluye fletes, 
instalación y puesta en marcha. 
 
3.4.3 Capital de Trabajo 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen el capital de trabajo  como: 
 
Desde el punto de vista contable, este capital se define como la diferencia aritmética 
entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista práctico, está 
representado por el capital adicional (distinto de la inversión en activo fijo y diferido) 
con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que 
financiar la primera producción antes de recibir ingresos; entonces, debe comprarse 
materia prima, pagar mano de obra directa que la transforme, otorgar crédito en las 
primeras ventas y contar con cierta cantidad en efectivo para sufragar los gastos diarios 
de la empresa. Todo esto constituiría el activo circulante. Pero así como hay que invertir 
en estos rubros, también se puede obtener crédito a corto plazo en conceptos como 
impuestos y algunos servicios y proveedores, y esto es el llamado pasivo circulante. De 
aquí se origina el concepto de capital de trabajo, es decir, el capital con que hay que 
contar para empezar a trabajar. 
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Aunque el capital de trabajo es también una inversión inicial, tiene una diferencia 
fundamental con respecto a la inversión en activo fijo y diferido, y tal diferencia radica 
en su naturaleza circulante. Esto implica que mientras la inversión fija y la diferida 
puede recuperarse por la vía fiscal, mediante la depreciación y la amortización, la 
inversión en capital de trabajo no puede recuperarse por este medio, ya que se supone 
que, dada su naturaleza, la empresa puede resarcirse de él en muy corto plazo. 
 
3.4.4 Estado de Resultados Pro-Forma 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen el estado de resultados  como: 
 
Un estado de resultado o de pérdidas y ganancias es una herramienta contable que 
refleja cómo ha sido el desempeño económico de la actividad de cualquier empresa 
productora de bienes o servicios, al cabo de un ejercicio o periodo contable, 
generalmente un año. El desempeño económico de la actividad empresarial se puede 
expresar en términos de dinero, de tal forma que si existe una determinada ganancia 
monetaria, se puede hablar de un buen desempeño, pero si hay pérdidas económicas al 
cabo de un ejercicio de operación, se hablará de un mal desempeño de la empresa. 
 
En términos generales, un estado de resultados es la diferencia que hay entre los 
ingresos que tiene la empresa, menos todos los costos en que incurre, incluyendo el 
pago de impuestos y el reparto de utilidades a los trabajadores. Como un estado de 
resultados tiene implicaciones fiscales, tanto los ingresos como los costos que se 
registren deben tener base la ley de impuesto sobre la renta vigente. 
 
Un estado de resultado puede efectuarse después de sucedido los hechos, es decir, al 
término de un ejercicio de operación, con fines de control, de declaración de impuestos 
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También es posible elaborar un estado de resultados proyectado o pro forma, en donde 
se anotan los resultados económicos que se considera puede suceder tomando como 
base una serie de pronósticos sobre la actividad de la empresa. Este estado de resultados 
pro forma servirá para evaluar diferentes alternativas de acción, ya sea seleccionar la 
mejor inversión, el mejor plan de financiamiento, etc. Es justamente para evaluar 
determinados hechos futuros, desde el punto de vista económico, que se determinará y 
utilizará un estado de resultados proyectado. 
 
A la izquierda de cada concepto se ha anotado el signo que corresponde al flujo en 
cuestión respecto de la empresa, es decir, un ingreso es positivo para la empresa, pues 
recibe dinero; tanto los costos como el pago de impuestos son negativos pues 
representan una salida real de efectivo. 
 
Un estado de resultados pro forma expresa cada concepto de manera general. Esto 
significa que en el rubro de ingresos se consideran sólo las percepciones provenientes 
de la venta de los productos de la empresa, aunque en la realidad, esa empresa puede 
tener ingresos de fuentes muy variadas, como dividendos provenientes de acciones que 
se posean de otras compañías, venta de activos, ganancia inflacionaria y otros. 
 
En el rubro costos totales, la situación es similar. De hecho, en este rubro se anotan 
todos los conceptos que la ley hacendaría califica como deducibles de impuestos.  
 
La depreciación y amortización deben sumarse a utilidad después de impuesto, por que 
los FNE son la disponibilidad neta de efectivo de la empresa y, según se vio en la parte 
referente a depreciación, es un mecanismo fiscal mediante el cual se recupera la 
inversión, por tanto, hay que sumarlo a la utilidad después de impuesto para obtener la 
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3.4.5 Costo de capital o tasa mínima aceptable de rendimiento 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen la tasa mínima aceptable de rendimiento 
como: 
 
Todo inversionista, ya sea persona física, empresa, gobierno, o cualquier otro, tienen en 
mente, antes de invertir, beneficiarse por el desembolso que va a hacer. Se ha partido 
del hecho de que todo inversionista deberá tener una tasa de referencia sobre la cual 
basarse para hacer sus inversiones. Tasa de referencia es la base de comparación y de 
cálculo en las evaluaciones económicas que haga. Si no se obtiene cuando menos esa 
tasa de rendimiento, se rechazará la inversión. 
 
El problema es cómo se determina esa tasa. Para problemas de tipo académico no 
importa cómo se obtiene la TMAR, pues el objetivo de la enseñanza es el dominio de 
las técnicas de análisis. Sin embargo, si se desea que el estudiante comprenda la esencia 
de tales técnicas, es necesario analizar como se obtiene la TMAR y por qué debe 
considerársele como la tasa de referencia. 
 
Todo inversionista espera que su dinero crezca en términos reales. Como en todos los 
países hay inflación, aunque su valor sea pequeño, crecer en términos reales significa 
ganar un rendimiento superior a la inflación, ya que si se gana un rendimiento igual a la 
inflación el dinero no crece sino mantiene su poder adquisitivo. Es ésta la razón por la 
cual no debe tomarse como referencia la tasa de rendimiento que ofrecen los bancos, 
pues es bien sabido que la tasa bancaria de rendimiento es siempre menor a la inflación. 
Si los bancos ofrecieran una tasa igual o mayor a la inflación implicaría que, o no ganan 
nada o que transfieren sus ganancias al ahorrador, haciéndolo rico y descapitalizando al 
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Por tanto, la TMAR se puede definir como: 
 
TMAR = Tasa de inflación + premio al riesgo 
TMAR MIXTA = (% de Contribución de los accionistas X TMAR) + (% de 
contribución préstamos X Interés Bancario) 
 
El premio al riesgo significa el verdadero crecimiento del dinero y se le llama así por 
que el inversionista siempre arriesga su dinero (siempre que no invierta en el banco) y 
por arriesgarlo merece una ganancia adicional sobre la inflación. Como el premio es por 
arriesgar, significa que a mayor riesgo, se merece mayor ganancia. 
 
La determinación de la inflación está fuera del alcance de cualquier analista o 
inversionista, y lo más que se puede hacer es pronosticar un valor, que en el mejor de 




3.5  Evaluación Económica 
 
3.5.1 Métodos de evaluación que toman en cuenta el valor del dinero a 
través del tiempo. 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen los métodos de evaluación como: 
 
El estudio de la evaluación es la parte final de toda la secuencia de análisis de la 
factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, se sabrá hasta este punto 
que existe un mercado potencial atractivo; se habrán determinado un lugar óptimo para 
la localización del proyecto y el tamaño más adecuado para este último, de acuerdo con 
las restricciones del medio, se conocerá y dominará el procedo de producción, así como 
todos los costos en que se incurrirán en la etapa productiva; además, se habrá calculado 
la inversión necesaria para llevar a cabo el proyecto.  
Sin embargo, a pesar de conocer incluso las utilidades probables del proyecto durante 
los primeros cinco años de operación, aún no se habrá demostrado que la inversión 
propuesta será económicamente rentable. 
                                              
15
 Urbina Baca Gabriel, “evaluación de proyectos”, 5ª edición, editorial mc graw hill, méxico 2006, página 168-189. 
Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 
Marvin Alberto Aguilera – Facultad de Administración de Empresas y Mercadeo / Universidad 
Americana 
48 
En este momento surge el problema sobre el método de análisis que se empleará para 
comprobar la rentabilidad económica del proyecto. Se sabe que el dinero disminuye su 
valor real con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al nivel de inflación 
vigente. Esto implica que el método de análisis empleado deberá tomar en cuenta este 
cambio de valor real del dinero a través del tiempo.  
 
3.5.2  Valor Presente Neto (VPN). 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen al Valor Presente Neto (VPN), como: 
 
Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la 
inversión inicial. 
 
En términos formales de evaluación económica, cuando se trasladan cantidades del 
presente al futuro, se dice que se utiliza una tasa de interés, pero cuando se trasladan 
cantidades de futuro al presente, como en el calculo del VPN, se dice que se utiliza una 
tasa de descuento debido a lo cual a los flujos de efectivo ya trasladados al presente se 
les llama flujos descontados. 
 
3.5.3 Tasa interna de rendimiento (TIR). 
 
Urbina Baca Gabriel (2006), describen la Tasa Interna de Retorno como: 
 
TIR es la tasa de descuento que hace el VPN = 0. La TIR es la tasa de descuento que 
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La elaboración de un plan de negocios partiendo de un estudio de mercado que 
identifique las necesidades, expectativas, gustos y preferencias que serán determinantes 
para introducir una revista informativa al segmento de mercado de las madres en 
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V. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
5.1 Tipo de estudio 
 
5.1.1 Estudio documental 
 
La etapa documental tuvo como objetivo principal la recolección de la información de 
marco de referencia para la estructuración de los objetivos, marco teórico y diseño de 
los resultados. Dentro de la investigación documental se utilizaron las fuentes 
secundarias a través de libros, folletos e Internet. 
 
El marco de referencia estuvo estructurado en base a los siguientes requerimientos: 
 
 Investigación de mercado (oferta, demanda, análisis de precios y 
comercialización del producto); 
 Requerimientos administrativos y legales, y; 
 Evaluación financiera a través de estados de resultados, flujo neto de efectivo y 
sus respectivos análisis. 
 
5.1.2 Investigación descriptiva 
 
La investigación es de tipo descriptiva con el fin de conocer el estado actual de los 
fenómenos. Este tipo de estudio analiza una variable dependiente, alrededor de la cual 
se analizar otras variables como factores asociados que corresponden al objeto de 
estudio.  
 
El estudio estuvo estructurado en tres etapas siguientes: 
 
1) Estudio de mercado analizando la oferta, demanda y análisis de precios y canal 
de comercialización de distribución de la revista; 
2) Investigación de los requerimientos administrativos, legales y técnicos 
necesarios para introducir al mercado de Managua la revista informativa, y; 
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3) Evaluación financiera partiendo de los presupuestos de ingresos, costos e 
inversión necesaria. 
 




La población que se va analizar es el segmento de las madres de los diferentes niveles 




La muestra será a través del método probabilistico, con un nivel de confianza del 95% 
(z) (1.96). El error de la muestra es del 6%. La variabilidad positiva y negativa (p= 60 y 
q= 40).  
 
Así mismo se implementará al azar en Centro Comerciales y otros lugares donde se 









Z= El nivel de confianza que es 95% = 1.96 
P = Variabilidad positiva = 60% 
Q= Variabilidad negativa = 40% 
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N = 257 clientes 
 
La implementación de la encuesta fue en los centros comerciales de mayor afluencia de 
clientes. La tabla siguiente indica los centros comerciales y el número de encuestas a 
aplicar: 
 
UBICACIÓN No DE ENCUESTAS 
Centro Comercial Metrocentro 64 
Centro Comercial Las Americas 64 
Centro Comercial Plaza Inter 64 
Centro Comercial Plaza Galerias 64 
TOTAL 257 
 
5.3 Operacionalización de las variables 
 
Para el desarrollo de un plan de marketing mix para introducir al mercado del segmento 
de las madres una Revista informativa la variable independiente es un: Plan de mix de 
mercado que esta constituido por lo siguiente: 
 
1- Evaluar la percepción del segmento de mercado dirigido al aplicar una encuesta 
orientada al marketing mix. 
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Variable Dependiente:  
 
Producto: un producto es una serie de atributos conjuntados en forma identificable. 
Todo producto se designa como un nombre descriptivo (o genérico) que entiende la 
gente, como acero, seguro, raquetas de tenis o entrenamiento. Los atributos como 
nombre de marca y servicio posventa, que activan la motivación del consumidor o sus 
hábitos de compra no intervienen en absoluto en esta interpretación.  
 
 Características del producto 
 Ciclo de vida del producto 
 
Precio: algunas dificultades que supone fijar precio se debe a la confusión del 
significado del término precio, aun cuando el concepto es fácil de definir con palabras 
de uso común. En términos simples, precio es la cantidad de dinero y/o otros artículos 
con la utilidad necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un 
producto. Recuérdese que utilidad es el atributo que posee la capacidad para satisfacer 
los deseos. 
 
 Análisis de precios 
 
Promoción: Uno de los atributos de un sistema de mercado libre es el derecho de utilizar 
la comunicación como un medio para influir en el público. En el sistema 
socioeconómico moderno esa libertad se manifiesta en las actividades promociónales de 
las empresas, cuya finalidad es influir en los sentimientos, creencias y comportamientos 
de los clientes potenciales. En segunda veremos desde una perspectiva económica y de 
marketing, cómo funciona la promoción. 
 
 Tipos de promoción 
 
Publicidad: “La publicidad es una herramienta de la comunicación masiva de que 
disponen los ejecutivos de marketing. Como su nombre lo indica la comunicación 
masiva utiliza un mismo mensaje para todos los miembros de una audiencia.  
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El comunicador que la emplea cambia la ventaja de la venta personal y la oportunidad 
de adaptar el mensaje a cada prospecto por la de llegar a muchos con un costo más bajo 
por persona”. 
 
 Canales de publicidad para introducir la revista 
 
2-  Analizar el mercado actual de revistas y suplementos para el segmento de mercado 




Mercado: Se considera que un mercado puede ser un grupo de personas que pueden 
identificarse por alguna característica, interés o problema en común, que podrían usar 
nuestro producto y sacar provecho de éste, que podrían tener el dinero para comprarlo y 
a los cuales se podría llegar a través de un medio de comunicación. 
 
 Competencia de revistas del mismo segmento. 
 Revistas que circulan actualmente en el país. 
 Revistas extranjeras que llegan fuera del país. 
 
3- Diseñar a través de los parámetros conocidos de la mezcla de marketing propuesta de 
revista para introducir al mercado el segmento de las madres. 
Mezcla de Marketing: es la combinación de un producto, la manera en que se distribuirá 
y se promoverá, y su precio. Estos cuatro elementos habrán de satisfacer las necesidades 
del mercado o mercado meta y, al mismo tiempo, cumplir los objetivos del marketing. 
 Características del producto. 
 Precio. 
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4-  Desarrollar un modelo de revista acorde a las necesidades actuales de mercado del 
segmento de las mujeres. 
 
Características del producto: Otra forma de añadir valor para el cliente es mediante un 
diseño distintivo del producto. El diseño es un concepto más amplio que el estilo. El 
estilo simplemente describe el aspecto de un producto. Los estilos pueden ser llamativos 
o aburridos. Un estilo sensacional podría capturar la atención, pero no necesariamente 





 Calidad del producto. 
 
5-  Calcular los costos necesarios para el diseño, elaboración y distribución de la revista 
en Managua. 
Costos: Los costos se generan dentro de la empresa privada y está considerado como 
una unidad productora. 
El término costo ofrece múltiples significados y hasta la fecha no se conoce una 
definición que abarque todos sus aspectos. Su categoría económica se encuentra 
vinculada a la teoría del valor, "Valor Costo" y a la teoría de los precios, "Precio de 
costo". 
 
 Costos de inversión necesaria para: diseño creativo de revista, producto, etc. 
 
6- Identificar los beneficios a corto plazo al lanzar el producto al segmento de mercado 
dirigido. 
 
Costo-Beneficio: Valorización de evaluación que relaciona las utilidades en el capital 
invertido o el valor de la producción con los recursos empleados y el beneficio 
generado. 
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 Beneficios tangibles. 
 Beneficios intangibles. 
 
5.4 Obtención de la información 
 
Objetivos Específicos Fuentes Técnicas Instrumentos 
Objetivo Uno: 
Percepción del mercado 
Encuesta Cuestionario Cuestionario a aplicar a 
segmento de mercado 
que demanda productos 
de mayor calidad. 
Objetivo Uno: Análisis 
del mercado de revistas 
y suplementos 
Análisis de revistas: 
Observación 
Observación Observar las diferentes 
revistas del mercado. 
Objetivo Dos: Modelo 
revista 
 





Entrevistas aplicadas a 
expertos, observación y 
análisis de producto 
sujeto de estudio. 
Objetivo Tres: Costos 
 
Presupuesto de costos 
incurridos para diseño y 
introducción al 
mercado. 





Análisis de los 
beneficios 








El procesamiento de la información será a través de la implementación, codificación en 
Excel y análisis de resultados de las encuestas para conocer las expectativas del 
mercado sumado a la observación de los productos actuales que están dirigidos al 
segmento de mercado de las madres. 
 
5.5.2 Análisis de la información 
 
El análisis de la información es en base a tres etapas: 1) La investigación de mercado 
que determino la oferta, demanda, precios y canales de comercialización; 2) Estudio 
técnico que parte de las necesidades del mercado para investigar, diseñar y proponer los 
requerimientos técnicos, administrativos y financieros y; 3) Estudio financiero para 
evaluar la factibilidad económica a través de los indicadores financieros. 
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VI. RESULTADOS  
 
6.1 Analizar la situación actual del mercado de revistas y suplementos a través de 
un estudio de mercado 
 
6.1.1 Definición del producto 
 
Segmento de mercado dirigido: 
 
El producto esta destinado al segmento de mercado con las siguientes características de 
los factores sociales (comportamiento del consumidor): 
 
 Mujeres madres de hijos entre los 0 a 18 años. 
 Las características de las madres son jóvenes y edad media entre los 18 a 50 
años de edad. 
 Estado civil; Mujeres casadas, divorciadas o solteras.  
 Nivel socioeconómico: Mujeres de ingresos altos, medio altos y medio bajo. 
 Estilo de vida: Mujeres en su mayoría dedicada en el mercado laboral y al hogar. 
 
En cuanto a la decisión de compra: 
 
 Reconocimiento de una necesidad: Poca difusión de revistas exclusivas para el 
segmento de madres acorde a las necesidades del mercado. 
 Identificación de alternativas: En el mercado local no hay oferta de revistas 
exclusivas para las madres con necesidades específicas. Oferta de una revista del 
mercado extranjero (Elaborada por el Grupo Editorial Televisa), el cual se vende 
una revista exclusiva para el segmento dirigido padres e hijos. 
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El producto destinado tiene como fin segmentar el producto en base a: 
 
 Segmentación geográfica: El producto será distribuido en Managua 
segmentando en base a distribución del producto. 
 Segmentación demográfica: Mujeres madres. 
 
 
Características del producto: 
 
Las características del producto son las siguientes: 
 
 Constitución del producto: El producto esta constituido por una portada, 
contraportada y el contenido del producto que se basa en reportajes, 
suplementos y promoción a través de la pauta a empresas de bienes y 
servicios. 
 Contenido del producto: Se basa en reportajes orientados a los estilos de vida 
para los hijos comprendidos entre los 0 a 18 años de edad. 
 Características del papel: papel satinado. 
 Características del color: Full color. 
 
6.1.2 Análisis de la demanda 
 
Potencial del mercado de ventas: 
 
El potencial del mercado de ventas es el volumen de ventas totales de la revistas. Para 
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1-  En base al mercado de revistas en general: 
 
 Revistas de origen internacional como son: “Vanidades” y “Cosmopolitan” (Grupo 
Editorial Televisa). 
 Revistas de origen nacional como de venta: “Elegancias”, “7 Días” y “Bolsa de 
Noticias”. 
 
2-  En base al segmento de mercado dirigido: 
 
 Revistas de origen internacional: “Padres e hijos” (Grupo Editorial Televisa). 
 
3-  Suplementos 
 
 La PRENSA: Nosotras 
 El NUEVO DIARIO: Ellas 
 
El número de demanda promedio se realizó al numero de ejemplares impresos, este es 
un promedio de demanda teniendo en cuenta en lo siguiente: 1) Número de ejemplares 
inservibles, 2) Devolución del producto por rotaciones de ediciones, 3) Ejemplares 
gratuitos. 
 
La tabla a continuación detalla un promedio de demanda de revistas: 
 
REVISTA DEMANDA POR PUNTO DE 
VENTA 




7 Días 20 
Bolsa de Noticias 20 
Suplemento Nosotras 20 
Suplemento Ellas 20 
TOTAL 320 
PROMEDIO 320 / 8  
DEMANDA POTENCIAL 
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6.1.3 Análisis de la Oferta 
 
Oferta Mercado Extranjero 
 
El principal mercado extranjero de oferta en revista exclusivamente para el segmento 
dirigido a la mujer es el Grupo Editorial Televisa. Dicho grupo oferta en México para el 
segmento por género, edad y estilo de vida. 
 
Entre el genero de la mujer se segmenta por categoría las revistas y ofertando en la 
actualidad revistas para todas las necesidades y así como las revistas potenciales que no 
han salido al mercado mexicano. 
 
El mercado mexicano de revistas se debe a la población actual de habitantes, poder 
adquisitivo de la compra y un potencial mercado publicitario que pauta sus productos y 
servicios en las revistas. 
 
Dentro de las principales revistas para el segmento mujeres se tienen: 
 
 
La revista VANIDADES es la revista por excelencia con años en el mercado. Esta 
orientada al segmento de las mujeres con respecto a belleza, moda, decoración y cocina. 
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La revista COMOSPOLITAN se le da respuesta a la competencia del mercado de la 




Revista NOVIAS orientada al proceso logístico para la realización de una boda.  
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Revista MARIE CLAIRE que esta orientada a un segmento mas selectivo de mujeres de 




Revista BAZAAR para el segmento de mercado de las mujeres que compran diversos 
artículos, es una revista que se basa más en publicidad y recomendaciones, 
orientaciones y sugerencia para la compra de diversos artículos.  
 
Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 









Revista BUEN HOGAR para las mujeres del segmento de mercado del hogar que 
buscan artículos en base a cocina, hogar, cuidados, etc. 
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Revista EMBARAZO dirigida al segmento de mercado de las madres durante el 




Revista IDEAS para el segmento de mercado de las mujeres orientadas a actividades 
manuales. 
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Revista PADRES E HIJOS, es la única orientada al segmento de los padres para el 
cuidado de los hijos. 
 
Oferta Mercado Local 
 
El mercado local en Managua no se distribuye ningún tipo de revista orientada al 
segmento de mercado dirigido (las madres). Actualmente dentro de las revistas 
orientadas al segmento de mercado femenino son las siguientes: 
 
Revista “ELEGANCIAS” que tiene dentro de su contenido orientada a: 1) En sociedad 
que se dirige a diversas actividades entre la sociedad Nicaragüense con alto poder 
adquisitivo, 2) Dedicado al verano, en la edición de noviembre y 3) Pasarela de moda. 
 
En cuanto a revistas del mercado local orientadas a los diversos sectores están: 
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Revista “7 Días” dedicada a espacio nacional, moda, especial, cultura, entrevistas, 
opinión, anécdotas y reflexiones, cultura y horóscopo. 
 
Revista “CONFIDENCIAL” que esta dedicada a la política y economía. 
 
Revista “Bolsa de Noticias” dedicada a reportajes de diversos géneros. 
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Suplementos de revistas mercado local 
 
Dentro de los suplementos existentes de revistas orientadas al segmento de mercado de 
las mujeres se encuentra dentro de una nueva modalidad existente entre los dos nuevos 
Diarios de circulación del país. El suplemento dedicado para las mujeres que toca las 
diversas áreas de interés. Este suplemento sale gratuitamente cada semana, los días 
martes. Dentro de las secciones de interés se encuentran: 
 
 Alimentación 
 Tema central 
 Telenovelas 




Figura #1 Suplemento NOSOTRAS 
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El Nuevo Diario al igual que la PRENSA existe una similar competencia de 
suplementos que se distribuyen de lunes a domingo. El Suplemento del segmento de 
mercado de las mujeres se distribuye gratuitamente los días martes, el cual el nombre y 
contenidos son similares a la de la PRENSA. Dentro de las secciones que tocan son: 
 
 El cartero 
 Vestimenta 
 Moda 
 Receta de la semana 
 Accesorios 
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6.1.4 Investigación de mercado 
 
Tabla #1 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN EDAD- 
Datos Generales  
Edad   
 No de encuestados Porcentaje 
Entre 18 a 22 años 77 30 
Entre 23 a 27 años 101 39 
Entre 28 a 32 años 37 14 
Entre 32-40 años 24 9 
45 o más 18 7 










Entre 18 a 22 años
Entre 23 a 27 años






En el grafico uno se muestra la edad de las mujeres encuestadas, los resultados son: Un 
39% tiene una edad promedio entre los 23 a 27 años de edad, un 30% entre los 18 a 22 
años de edad, un 14% entre los 28 a 32 años de edad , un restante 9% más de 32 años a 
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Tabla #2 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN OCUPACIÓN- 
Datos Generales  
   
Ocupación No de encuestados Porcentaje 
Ama de 
casa 22 9 
Comerciante 78 30 
Ventas 56 22 
Supervisión 47 18 
Asistente 33 13 
Gerencia 21 8 


















En el grafico #2 se muestra la ocupación del segmento de mercado dirigido. Entre los 
resultados es el siguiente: Un 30% de las mujeres son comerciantes, un 22% están en el 
área de ventas, un 18% son supervisoras en diversas áreas, un 13% asistentes de 
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Tabla #3 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN ESTADO CIVIL- 
Datos Generales  





Casada 158 61 
Divorciada 22 9 
Madre 
soltera 77 30 
Otros   
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Tabla #4 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN CONOCIMIENTO DE CIRCULACIÓN DE 
REVISTA- 
Pregunta #1: Conocimiento de 




Si 90 35 
No 167 65 













El 65% de las mujeres encuestadas no tienen algún conocimiento de la circulación de 
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Tabla #5 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN REQUERIMIENTOS DE LA REVISTA- 





Si 33 37 
No 57 63 














De aquellas personas que contestaron que si, indican un 63% que no reúne los 
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Tabla #6 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN LAS EXPECTATIVAS DE LA REVISTA- 
Pregunta #3: Expectativas  
 No de encuestados Porcentaje 
Información de interés por 
experto 18 55 
Reportajes 7 21 
Noticias 3 9 
Donde comprar artículos 5 15 


















Las madres que opinaron que si reúne los requerimientos necesarios la revista indican 
que: Un 55% cumplen con información de interés de expertos, un 21% proporcionan 
reportajes, un 15% orientan al segmento donde comprar productos específicos en base a 
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Tabla #7 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN REQUERIMIENTOS QUE NO REUNEN LAS 
REVISTAS- 
Pregunta #4: Que requerimientos no reúne 
 No de encuestados Porcentaje 
Pocos reportajes 13 23 
Carente de creatividad 21 37 
Poca divulgación 11 19 
Orientada a promover solo 
productos 12 21 

















En cuanto a los requerimientos que no reúne la revista indican que: Un 37% es carente 
de creatividad, un 23% pocos reportajes, un 21% orientada a promover solamente 
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Tabla #8 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN EXPECTATIVAS DE REVISTAS EN EL 
MERCADO- 
Pregunta #5: ¿Cree usted que hay 
suficientes revistas en el mercado? 
 No de encuestados Porcentaje 
Si 77 30 
No 180 70 






¿CREE USTED QUE HAY SUFICIENTES 







Un 70% de las mujeres encuestadas indican que no hay suficiente oferta de revistas 
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Tabla #9 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN LOS TIPOS DE REVISTAS- 
Pregunta #6: (De los que contestaron que si) Tipos 
de revista 
 No de encuestados Porcentaje 
Revistas 
extranjeras 51 66 
Revistas 
nacionales 26 34 












Un 66% de las mujeres encuestadas indican que en el mercado existen una gran oferta 
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Tabla #10 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN PERCEPCIÓN DEL MERCADO DE LAS 
REVISTAS- 
Pregunta #7: (De los que contestaron que no) ¿Por qué no 
les interesa introducir al mercado este tipo de artículos? 
 No de encuestados Porcentaje 
Falta de interés al 
segmento 57 32 
Perciben que no es 
rentable 111 61 
Altos costos incurridos 12 7 










7% Falta de interes al
segmento






En cuanto a la percepción del interés a introducir este producto se indica que: Un 61% 
perciben que este no es rentable, un 32% por falta de interés al segmento de mercado 
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Tabla #11 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN LA PERCEPCIÓN AL OFRECER EL 
PRODUCTO NUEVO- 
Pregunta #8: ¿Les gustaría que se les 
ofreciera una revista? 
 No de encuestados Porcentaje 
Si 187 73 
No 70 27 















Un 73% de las mujeres encuestadas indican que si les gustaría que se les ofreciera la 
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Tabla #12 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN EXPECTATIVAS DEL PRODUCTO- 
Pregunta #9: Expectativas  
 No de encuestados Porcentaje 
Información de interés 71 38 
Reportajes 67 36 
Noticias 37 20 
Donde comprar 
artículos 12 6 


















Según las expectativas del producto se indica que un 38% debe contener información de 
interés, un 36% reportajes, un 20% noticias y un 6% donde se pueden comprar 
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Tabla #13 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN LA PERCEPCIÓN DEL PRECIO- 
Pregunta #10: Precio  
 No de encuestados Porcentaje 
Entre 25 y 30 
córdobas 111 59 
Entre 31 y 35 
córdobas 37 20 
Entre 36 y 40 
córdobas 21 11 
Menos de 41 
córdobas 18 10 










Entre 25 y 30 córdobas
Entre 31 y 35 córdobas
Entre 36 y 40 córdobas




Un 59% de las mujeres encuestadas indican que el precio promedio del producto deberá 
ser entre los 25 y 30 córdobas, un 20% entre los 31 a 35 córdobas, un 11% entre los 36 
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Tabla #14 –MADRES ENCUESTADAS SEGÚN LA PERCEPCIÓN DE LA DISTRIBUCIÓN DEL 
PRODUCTO- 
Pregunta #11: Distribución del producto 
 No de encuestados Porcentaje 
Supermercados 141 75 
Tiendas 
especializadas 18 10 
Domicilio 21 11 
Centros comerciales 7 4 

















La distribución del producto es un 75% en supermercados, un 11% por domicilio, un 




Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 
Marvin Alberto Aguilera – Facultad de Administración de Empresas y Mercadeo / Universidad 
Americana 
83 
6.1.5 Análisis de precios 
 
El análisis de precios se determina en base al precio del producto y sacar un promedio 








7 Días 15 
Bolsa de Noticias 15 
TOTAL 158 
PROMEDIO 158 / 6  
PRECIO PROMEDIO DE 
VENTA 
27 
FUENTE: Precios investigados en los puntos de ventas y establecimientos de venta de revistas. 
 
El precio de las revistas están entre los C$ 40 córdobas (revistas importadas) y C$ 15 




El tipo de canal a distribuir el producto es de productor, detallista y consumidor. El 
producto será distribuido en base a las siguientes características: 
 
 El producto se distribuirá en 4 zonas diferentes en base al punto focal los centros 
comerciales. 
 Se distribuirá el producto en los canales de comercialización siguientes: 1) 
Supermercados focalizados en la zona, 2) Centros comerciales, 3) Tiendas de 
autoservicio. 
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Distribución Zona I de Managua: 
ZONA I   
Canal de distribución Ubicación No de Ejemplares 
Supermercados  
PALI Linda Vista 40 
LA UNION Linda Vista 40 
LA COLONIA Linda Vista 40 
LA UNION #2 Linda Vista 40 
Centro Comercial Plaza Inter 
Tienda de niños #1 Bolonia 40 
Tienda de niños #2 Bolonia 40 
Tienda de autoservicio  
Texaco  40 
Esso  40 
Shell  40 
TOTAL ZONA I 360 
 
Distribución Zona II de Managua: 
ZONA II   











Centro Comercial Las Americas 
Tienda de niños  
Bello 
Horizonte 40 
Tienda de autoservicio  
Texaco  40 
Esso  40 
Shell  40 
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Distribución Zona III de Managua: 
 
ZONA III   
Canal de distribución Ubicación No de Ejemplares 
Supermercados  
LA UNION Carretera a Masaya 40 
Centro Comercial Metrocentro 
Tienda de niños #1 Carretera a Masaya 40 
Tienda de niños #2 Carretera a Masaya 40 
Eclipse Carretera a Masaya 40 
Tienda de autoservicio  
Texaco  40 
Esso  40 
Shell  40 
TOTAL ZONA III 280 
 
Distribución Zona IV de Managua: 
 









Centro Comercial Galerías 
Tienda de niños #1 
Santo 
Domingo 40 






Tiendas de autoservicio  
Texaco  40 
Esso  40 
Shell  40 
TOTAL ZONA IV 280 
   
TOTAL ZONAS 1200 
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La demanda de número de ejemplares vendidos (en este caso 40) se da por el número de 
revistas promedio por aparador en cada establecimiento. En este caso tenemos la 
siguiente demanda: 
 
 40 ejemplares en los supermercados el  cual se subdividen por 10 ejemplares 
para cada una de las cajas. 
 40 ejemplares en tiendas en los diferentes centros comerciales. 
 40 ejemplares en cada una de las 4 zonas en que están ubicadas las tiendas de 
autoservicio. 
 
 Distribución del producto: 
 
Para distribuir el producto cada zona contara con un color para identificar el canal y la 
zona: 
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Al contar con IV zonas el siguiente cronograma de actividades: 
 
 Distribución del producto 2 días antes de la distribución semanal.  
 Recolección de ingresos 2 veces por mes. 
 
6.1.7 Plan de promoción y publicidad 
 
Plan de pautaje 
 
La ventaja competitiva del producto depende la publicidad pautada de las empresas que 
demandan el servicio. De ahí esta determinado las utilidades que se van a generar de la 
revista. 
 
Tomando como referencia una revista nacional dirigida al segmento de las mujeres se 
tiene un total de 41 páginas, de este total se tienen el siguiente pautaje de promoción de 
servicios y productos: 
 
 Portada y contraportada: 2 pautajes. 
 Páginas internas: 33 pautajes. 
 
Plan para introducir marca al segmento de mercado dirigido 
 
En base a determinación de una mezcla promocional que es la combinación de venta 
personal, publicidad, promoción de ventas, relaciones públicas y propaganda. En base a 
estos criterios se desarrolla en plan. 
 
1-  Venta personal 
 
Se debe contar dentro de la jerarquía organizacional a 2 vendedores que tendrán como 
función principal la distribución del producto y la recolección semanal de venta de los 
productos. 
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2-  Publicidad y promoción de ventas 
 
Se contará dentro de la jerarquía organizacional a 1 vendedor de promoción de ventas 
para el pautaje en la revista. Sus tareas es de promover el servicio a pequeñas, medianas 
y grandes empresas que desean demandar el servicio publicitario en el medio. 
 
3-  Relaciones públicas y propaganda 
 
Se debe contar dentro de la jerarquía organizacional a una persona encargada de las 
relaciones públicas y la propaganda del producto para mantener y aumentar su 
participación de mercado. 
 




 Producto: Con una inversión pequeña se puede poner en marcha un negocio de 
revista para el segmento de mercado orientada a las madres. El grupo formado 
debe contar con la caracteriza de poder ofrecer un producto atractivo, rentable y 
que satisfaga las necesidades del mercado propuesto. 
 Características del Producto: Lanzamiento de una revista que reúna los 
estándares de calidad en cuanto a creativo, calidad del papel, color y textura,  
 Precio: Los precios serán accesibles para el mercado meta destinado del 
producto. 
 Publicidad: La clave y ventaja competitiva del producto son los contactos con 
las empresas interesadas en pautar su producto o servicio en la revista. 
 Comercialización: Contactos con los principales centros de distribución del 
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 Crecimiento acelerado del mercado de las madres de los diferentes niveles 
económicos. El mercado selectivo de las revistas son mujeres que su estilo de 
vida es el conocer más sobre salud y bienestar de sus hijos. 
 Actualmente en el mercado no hay revistas que satisfacen las necesidades del 
mercado. 
 Oportunidad y gran gama de oportunidades de marketing para explotar el 




 Altos costos operativos de tiraje de publicación de revistas con respecto al 
margen de utilidad. 
 Nuevo negocio con respecto a la competencia existente de revistas para los 
diferentes segmentos de mercado. 




 Rechazo de las empresas para interesarse en pautar su producto o servicio en 
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6.2 Desarrollar un prototipo de revista a través de los requerimientos y 
parámetros necesarios orientados a la mezcla de marketing, aspectos 
administrativos y legales necesarios. 
 
6.2.1 Aspectos técnicos 
 
Localización de oficina 
 
Dentro de las principales limitantes de localización de oficinas será la disponibilidad de 
recursos necesarios. La oficina será localizada en Managua teniendo como alternativas 
la cercanía a cualquier centro comercial en donde se va distribuir el producto.  
 
Capacidad de producción 
 
La capacidad de producción dependerá de la demanda insatisfecha de la venta en el 
primer mes de tiraje de revistas.  
 
Se cuenta actualmente como meta IV zonas tomando como referencia los centros 
comerciales. En base a la observación se cuenta que en cada punto de venta se puede 
demandar 40 ejemplares de revistas, dando un total de 1,200 ejemplares. 
 
Se deberá tener dentro de la capacidad de producción un colchón del 10% de encima de 
la demanda propuesta. 
 
Elaboración de revista 
 
Para la elaboración de la revista se puede clasificar su procedimiento en dos etapas. La 
primera etapa corresponde a la elaboración previa de la revista, la etapa dos corresponde 
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La primera etapa de elaboración del producto esta constituida por las siguientes 
etapas: 
 
 Indicios para contactos de potenciales clientes que desee pautarse: Se 
realizan los primeros contactos con los clientes de empresas de bienes y 
servicios que tienen poder adquisitivo y que son posibles clientes que 
desean pautarse en la revista. 
 Visitas con contactos de clientes específicos: Se realizan los contactos 
iniciales con clientes interesados en pautar en la revista. 
 Reunión con los clientes: Se realiza una reunión con los clientes 
interesados en pautar en la revista. Se les da información sobre las tarifas 
y de las especificaciones de sus anuncios. 
 Elaboración de contrato de servicios: Se elabora un contrato por los 
servicios prestados que tiene como mínimo un plazo de un mes (cada 
mes es la frecuencia de tiraje de la revista). 
 Elaboración de revista en el centro creativo: Se realiza una junta con el 
equipo de elaboración de revista para la estructuración del producto. 
 Reunión del grupo de trabajo: Se reúne el equipo de trabajo para el 
desarrollo del producto. El equipo de trabajo esta constituido por: 2) Jefe 
del grupo: Se encarga por velar por el funcionamiento eficiente y eficaz 
de la revista. 2) Creativo que tiene a su cargo la elaboración del producto 
creativo con la información y las pautas específicas mensuales, 3) 
Periodista: Tiene como función la elaboración de reportajes acorde a las 
necesidades del segmento de mercado 4) Ventas: Tiene a su cargo los 
contactos iniciales y comercialización del producto en los puntos de 
venta. 
 
Elaboración del producto: 
 
 Recolección de información: La información principal en cuanto a 
contenido son los reportajes a diversos sectores acorde al giro de la 
revista. Existen reportajes de contenido investigativo que requiere de 
Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 
Marvin Alberto Aguilera – Facultad de Administración de Empresas y Mercadeo / Universidad 
Americana 
92 
expertos en el tema y el cual además del reportaje se le da espacio libre 
de costos para pautar sus empresas de servicios o productos. 
 Elaboración creativa del producto: El creativo comienza con el diseño y 
contenido del producto. 
 Borrador del producto: Se da el visto bueno entre todo el equipo del 
diseño y contenido del prototipo de la revista, esta tiene la finalidad de 
detectar desperfectos en el producto. 
 Tiraje del producto en imprenta: Se proporciona a la imprenta la 
información y contenido del producto. Se da especificaciones en cuanto a 
calidad de papel y número de ejemplares a imprimir. 
 Producto finalizado: Se tiene el producto ya impreso. Se evalúa la 
calidad del producto en cuanto a su papel e impresión. 
 Comercialización del producto: Se comercializa el producto en los 
diferentes puntos de ventas. 
 
Características del producto: 
 
Dentro de las características se determina en base ha: 1) Número de páginas, 2) En 
cuanto a contenido y 3) En cuanto a publicidad pautada: 
 















*Crecimiento promedio del 8% para tener como meta de 159 páginas en su contenido 
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2-  En cuanto a contenido 
 
En cuanto a contenido de la revista se tiene como principal aspectos a abordar: 
 
 Reportaje #1: Orientado a mujer embarazada 
 Reportaje #2: Salud Mujer 
 Reportaje #3: Salud Hijos 
 Investigación de interés 
 Entrevista a mujeres en diferentes áreas: educación, ejecutivas, etc 
 Consejos 
 Tips 
 Dudas: Dudas en base a preguntas a expertos 
 Recomendaciones de libros o áreas de interés 
 Área de Responsabilidad Social Empresarial 
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3-  En cuanto a publicidad pautada 
 





½ página horizontal 22% 
½ página vertical 22% 
Anuncios en parte inferior de revista 10% 
Contenido de revista 44% 
TOTAL 100% 
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 Gerencia: Coordinar, monitorear y supervisar las metas, acciones y tareas del 
equipo que desarrolla revista informativa. 
 Ejecutivo de ventas: Venta de servicios para pautar a empresas pequeñas, 
medianas y grandes sus productos y servicios.  
 Distribución de ventas: Distribuir el producto a zona de ventas. 
 Equipo creativo: Esta compuesto por: 1) Reportero que tiene como función la 
elaboración de reportajes de interes, 2) Creativos que elaboran todo el proceso 
de diseño de la revista. 
 Relaciones públicas: Promover y divulgar la Revista Informativa al nicho de 
mercado propuesto. 
 
6.2.3 Aspectos Legales 
 
Dentro de los requerimientos legales se centran en: 1) Constitución de una sociedad, 2) 
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1-  Constitución de la sociedad anónima 
 
Los requerimientos para la constitución de una sociedad anónima son: 
 
 Que haya dos socios como mínimo, y que cada uno de ellos suscriba una acción por 
lo menos; 
 Que se exhiba el dinero en efectivo, cuando menos el 20% del valor de cada acción 
pagadera en numerario, y; 
 Que se exhiba íntegramente el valor de cada acción que haya de pagarse, en todo o 
en parte, con bienes distintos del numerario. 
 
La escritura constitutiva de la sociedad anónima deberá contener, los siguientes datos: 
 
 La parte exhibida del capital social;  
 El número, valor nominal y naturaleza de las acciones en que se divide el capital 
social. 
 La forma y términos que deba pagarse la parte insoluta de las acciones; 
 La participación en las utilidades concedidas a los fundadores; 
 Las facultades de la asamblea general y las condiciones para la validez de sus 
deliberaciones, así como para el ejercicio del derecho de voto, en cuanto a las 
disposiciones legales para ser modificadas por la voluntad de los socios.  
 
2-  Inscripción RUC 
 
Requerimientos para comercio, servicios profesionales y/o técnico, agropecuario, 
minería, manufactura, construcción, transporte, servicios en general: 
 
 Dos fotos tamaño carne 
 Original y fotocopia de cédula de identidad de residencia y pasaporte para 
caso de extranjeros 
 Copia del recibo básico de agua, luz, teléfono o contrato de arrendamiento 
(en caso de alquiler). 
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 Presentación de libros contables en la administración de rentas. 
 Trámite personal. 
 
3-  Inscripción para licencia del negocio 
 
 Número de RUC (original y fotocopia) y/o cedula de identidad (fotocopia). 
 Solvencia municipal o boleta de no contribuyente. 
 Carta poder (si actúa en representación de otro contribuyente). 
 Especificar el barrio, teléfono, y dirección exacta del negocio y del dueño de 
la actividad. 
 
6.3 Costos de inversión necesaria a través de los diferentes presupuestos necesarios 
para su diseño, elaboración y distribución de la revista en Managua. 
 




1-  Equipo necesario creativo 
 





Equipo de computo especializado marca Apple iMac 2.16 GHz Intel Core 2 
Duo (monitor de 24 pulgadas)  2,300 2 4600 
Equipo de computo Pentium IV 1,200 3 3600 
Impresora laser HP 200 3 600 
Impresora Epson Stylus Photo de inyección 600 1 600 
Escritorio para computadora 250 5 1250 
Sillas escritorio 200 5 1000 
Teléfono 150 5 750 
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Total Cantidad Costo total 
Instalación de paquetes especializados ADOBE e 
ILLUSTRATOR 200 2 400 
Asistencia técnica 300  300 
TOTAL INVERSIÓN ASISTENCIA TÉCNICA US$ 700 
 
 
3-  Equipo de distribución 
 
Especificaciones Costo  Cantidad Costo Total 
Motocicleta de tipo sencilla 700 2 1400 
Total   US$1400 
 




unitario Cantidad Costo total 
Renta 1 mes previo oficina 500 1 500 
Pintura 300 1 300 
Mantenimiento área de baños 400 1 400 
Obras menores: Subdivisiones área de gerencia, ventas, creativo, 
relaciones públicas 2000 1 2000 
Alfombrado 500 1 500 
TOTAL US$ US$3700 
 
 
5-  Equipo de apoyo 
 
Especificación del producto 
Costo 
Unitario Cantidad Costo total 
Proyector EPSON 3500 1 3500 
Mesa conferencia 500 1 500 
Sillas conferencia 150 4 600 
Equipo de refrigerio (cafetera, dispensador agua, entre otros) 300 1 300 
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Especificación del producto Costo Unitario Cantidad Costo total 
Licencias 250 1 250 
Planeación e integración del 
proyecto 3% de inversión de adecuación de oficinas 111 111 
Ingeniería del proyecto 
3.5% de inversión en adecuación de 
oficinas 129.5 129.5 
Supervisión 
1.5% de inversión de adecuaciones de 
oficina 55.5 55.5 
Administración de proyecto 5% de inversión en adecuaciones de oficina 185 185 
Imprevistos 5% de inversión en adecuaciones de oficina 185 185 
TOTAL   US$916 
 
Total de Inversión 
 
Inversión Total 
Equipo necesario creativo 12400 
Soporte de programas 700 
Equipo de distribución 700 
Adecuaciones de oficina 3700 
Equipo de apoyo 4900 





La depreciación se realizará a través del método de línea recta.  
 
Concepto Valor Porcentaje 1 2 3 4 5 
Equipo de computo 12400 20%* 2480 2480 2480 2480 2480 
Equipo de 
distribución 700 12.50% 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Equipo de apoyo 4900 20% 980 980 980 980 980 
   3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 
 
Concepto 6 7 8 9 10 VS 
Equipo de computo      0 
Equipo de distribución 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 0 
Equipo de apoyo      0 
       
 
*Según la Ley de Justifica Tributaria 
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El financiamiento será un 30% de capital suministrador por los accionistas y el restante 
70% suministrado por préstamo bancario. 
 
CAPITAL PORCENTAJE TOTAL 
Socios 30% 6994 
Bancos 70% 16322 
TOTAL  23316 
 
Se realizará un préstamo bancario a 5 años a una tasa de interés según el Banco Central 
del 23.88%. 
 
AÑO Monto Anualidad Interés Saldo 
1 16322 3264.4 3897.6936 13057.6 
2 13057.6 3264.4 3118.15488 9793.2 
3 9793.2 3264.4 2338.61616 6528.8 
4 6528.8 3264.4 1559.07744 3264.4 
5 3264.4 3264.4 779.53872 0 
 
6.3.3 Presupuesto de costos 
 
Costos de producción 
 
1- Costos en combustible 
 
Los costos en combustible se subdividen por zona y se detalla a continuación el costo 










Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 









1 I y II Oficina zona de 
distribución 
80 km / 3 viajes 
mensual 
90 x galón 160 kilómetros 
por gaón / 240 
kilómetros 
mensuales = 1.5 
* 90 precio galón 
= 135 córdobas 
2 III y IV Oficina zona de 
distribución 
80 km / 3 viajes 
mensual 
90 X galón = 135 córdobas 
3 Gasolina 
vendedor 
  90 X galón 40 kilómetros / 
240 kilómetros 
de recorrido = 6 
* precio de galón 
= 540 córdobas 
 
Los costos mensuales de combustibles ascienden a US$ 528 dólares.  
Costos mensuales de distribución de motocicleta unidad 1 y 2 de US$ 15 dólares 
Costos mensuales de vendedor de US$ 29 dólares. 
 
2-  Depreciación 
 
Concepto Valor Porcentaje 1 2 3 4 5 
Equipo de computo 12400 20%* 2480 2480 2480 2480 2480 
Equipo de 
distribución 700 12.50% 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Equipo de apoyo 4900 20% 980 980 980 980 980 
   3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 
 
Concepto 6 7 8 9 10 VS 
Equipo de computo      0 
Equipo de distribución 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 0 
Equipo de apoyo      0 
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Puesto Mensual Anual  
Gerencia 1500 18000  
Ejecutivo de 
cuentas 150 1800 Salario básico 
Distribuidor 150 3600  
Creativos 800 19200  
Reportero 700 8400  
Relaciones 
Públicas 600 7200  
 TOTAL 58200  
 
Prestaciones 
35% 20370  
 
TOTAL 




Costo Mensual Anual 
Agua 50 600 
Luz 70 840 
Teléfono 50 600 
Papelería 50 600 
Internet 40 480 





Costos de renta, publicidad, mantenimiento e imprenta 
 
Los costos de renta ascienden a US$ 6,000, costos en publicidad a US$2,000, 
mantenimiento US$ 1,500 e imprenta que son de 1.66 por unidad con un crecimiento 
del 8% anual.  
 
Costos de venta 
 
El costo de venta se basa en el 6% de ingreso sobre ventas anual para el ejecutivo de 
ventas. 
 
Elaboración de Plan de Negocios para introducir REVISTA INFORMATIVA al segmento de las 
madres en Managua 
 





AÑO Monto Anualidad Interés Saldo 
1 16322 3264.4 3897.6936 13057.6 
2 13057.6 3264.4 3118.15488 9793.2 
3 9793.2 3264.4 2338.61616 6528.8 
4 6528.8 3264.4 1559.07744 3264.4 
5 3264.4 3264.4 779.53872 0 
 
 
6.3.4 Análisis de tarifas y precios 
 
El precio del producto se basa en una proporción en cuanto a cubrir los costos del 
producto. Este precio su ventaja no radica en obtener un margen de ganancia con 
referencia al costo del producto, sino en las ventas generadas por las pautas de las 
empresas de bienes y servicios. 
 
Las tarifas por las pautas de bienes y servicios son: 
 
ESPECIFICACIÓN COSTO US$ 
Portada y contraportada US$ 700 
½ página horizontal US$ 400 
½ página vertical US$ 450 
Anuncios en parte inferior de revista US$ 200 
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INGRESO MENSUAL DE REVISTA             
Ingreso por venta pautada              
Sección % 60 páginas 
Precio por 
sección total Anual 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Portada 1 1 700 700 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
Contraportada 1 1 700 700 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
1/2 Horizontal 15 9 400 3600 43200 62400 67200 72000 76800 81600 91200 96000 100800 105600 
1/2 Vertical 15 9 450 4050 48600 70200 75600 81000 86400 91800 102600 108000 113400 118800 
Anuncios parte 
superior 5 3 200 600 7200 14400 14400 16800 19200 19200 21600 24000 24000 26400 





horizontal 1/2 vertical 
Anuncios 
abajo Precio unitario imprenta         
1 60* 9 9 3 1.66          
2 65 13 13 6.5 1.8          
3 70 14 14 7 1.94          
4 75 15 15 7.5 2.08          
5 80 16 16 8 2.22          
6 85 17 17 8.5 2.36          
7 95 19 19 9.5 2.5          
8 100 20 20 10 2.64          
9 105 21 21 10.5 2.78          
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ESTADO DE RESULTADO 
REVISTA INFORMATIVA 
Años 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos           
Ingresos Revistas          
No de ejemplares vendidos 1200 1440 1728 2073.6 2488.32 2985.984 3583.1808 4299.81696 5159.780352 6191.736422 
Colchón 10% 1320 1584 1900.8 2280.96 2737.152 3284.5824 3941.49888 4729.798656 5675.758387 6810.910065 
Precio Unitario 1.42 1.56 1.7 1.84 1.98 2.12 2.26 2.4 2.54 2.68 
TOTAL INGRESOS REVISTAS 20448 26956.8 35251.2 45785.088 59122.4832 75963.43296 97175.8633 123834.7284 157270.1051 199126.2433 
Ingresos Publicidad          
Portada 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
Contraportada 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
1/2 Horizontal 43200 62400 67200 72000 76800 81600 91200 96000 100800 105600 
1/2 Vertical 48600 70200 75600 81000 86400 91800 102600 108000 113400 118800 
Anuncios abajo 7200 14400 14400 16800 19200 19200 21600 24000 24000 26400 
TOTAL INGRESOS 
PUBLICIDAD 115800 163800 174000 186600 199200 209400 232200 244800 255000 267600 
TOTAL INGRESOS 136248 190756.8 209251.2 232385.088 258322.4832 285363.433 329375.8633 368634.7284 412270.1051 466726.2433 
           
Egresos           
Costos de producción          
Combustible 6336 6652.8 6985.44 7334.712 7701.4476 8086.51998 8490.845979 8915.388278 9361.157692 9829.215576 
Depreciación 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Total costos producción 9883.5 10200.3 10532.94 10882.212 11248.9476 8174.01998 8578.345979 9002.888278 9448.657692 9916.715576 
           
Costos de administración          
Nomina 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 
Servicios Básicos 4320 4752 5702.4 6842.88 8211.456 9853.745 11824.494 14189.384 17027.252 20432.698 
Renta 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 
Publicidad 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 
Mantenimiento 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 
Costo imprenta 26294.4 34214.4 44250.624 56932.7616 72917.72928 93019.37357 118244.9664 149840.0214 189343.2998 238654.2887 
Total costos administración 93184.4 101536.4 112523.024 126345.6416 143699.1853 165443.1186 192639.4604 226599.4054 268940.5518 321656.9867 
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Costos de venta          
6%/ventas 8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
Total costos de venta 8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
           
Costos Financieros          
Intereses 3897.69 3118.15 2338.61 1559.07 779.53      
Total costos financieros 3897.69 3118.15 2338.61 1559.07 779.53      
TOTAL EGRESOS 115140.47 126300.258 137949.646 152730.0289 171227.0119 190738.9445 220980.3582 257720.3774 303125.4158 359577.2768 
           
Utilidad Antes de Impuesto 21107.53 64456.542 71301.554 79655.05912 87095.47133 94624.48843 108395.5051 110914.351 109144.6893 107148.9665 
Impuesto Sobre la Renta 30% 6332.259 19336.9626 21390.4662 23896.51774 26128.6414 28387.34653 32518.65154 33274.30531 32743.4068 32144.68995 
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FLUJO NETO DE EFECTIVO-FINANCIAMIENTO 
REVISTA INFORMATIVA 
Años INVERSIÓN INICIAL FINANCIAMIENTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos            
Ingresos Revistas           
No de ejemplares vendidos 1200 1440 1728 2073.6 2488.32 2985.984 3583.1808 4299.81696 5159.780352 6191.736422 
Colchon 10%  1320 1584 1900.8 2280.96 2737.152 3284.5824 3941.49888 4729.798656 5675.758387 6810.910065 
Precio Unitario 1.42 1.56 1.7 1.84 1.98 2.12 2.26 2.4 2.54 2.68 
TOTAL INGRESOS REVISTAS 20448 26956.8 35251.2 45785.088 59122.4832 75963.43296 97175.8633 123834.7284 157270.1051 199126.2433 
Ingresos Publicidad           
Portada  8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
Contraportada 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
1/2 Horizontal  43200 62400 67200 72000 76800 81600 91200 96000 100800 105600 
1/2 Vertical  48600 70200 75600 81000 86400 91800 102600 108000 113400 118800 
Anuncios abajo 7200 14400 14400 16800 19200 19200 21600 24000 24000 26400 
TOTAL INGRESOS PUBLICIDAD 115800 163800 174000 186600 199200 209400 232200 244800 255000 267600 
TOTAL INGRESOS 136248 190756.8 209251.2 232385.088 258322.4832 285363.433 329375.8633 368634.7284 412270.1051 466726.2433 
            
Egresos            
Costos de producción           
Combustible  6336 6652.8 6985.44 7334.712 7701.4476 8086.51998 8490.845979 8915.388278 9361.157692 9829.215576 
Depreciación  3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Total costos producción 9883.5 10200.3 10532.94 10882.212 11248.9476 8174.01998 8578.345979 9002.888278 9448.657692 9916.715576 
            
Costos de administración           
Nomina  54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 
Servicios Básicos 4320 4752 5702.4 6842.88 8211.456 9853.745 11824.494 14189.384 17027.252 20432.698 
Renta  4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 
Publicidad  2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 
Mantenimiento 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 
Costo imprenta 26294.4 34214.4 44250.624 56932.7616 72917.72928 93019.37357 118244.9664 149840.0214 189343.2998 238654.2887 
Total costos administración 93184.4 101536.4 112523.024 126345.6416 143699.1853 165443.1186 192639.4604 226599.4054 268940.5518 321656.9867 
            
Costos de venta           
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6%/ventas  8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
Total costos de venta 8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
            
Costos Financieros           
Intereses  3897.69 3118.15 2338.61 1559.07 779.53      
Total costos financieros 3897.69 3118.15 2338.61 1559.07 779.53      
TOTAL EGRESOS 115140.47 126300.258 137949.646 152730.0289 171227.0119 190738.9445 220980.3582 257720.3774 303125.4158 359577.2768 
            
Utilidad Antes de Impuesto 21107.53 64456.542 71301.554 79655.05912 87095.47133 94624.48843 108395.5051 110914.351 109144.6893 107148.9665 
Impuesto Sobre la Renta 30% 6332.259 19336.9626 21390.4662 23896.51774 26128.6414 28387.34653 32518.65154 33274.30531 32743.4068 32144.68995 
Utilidad Neta  14775.271 45119.5794 49911.0878 55758.5414 60966.8299 66237.1419 75876.8536 77640.0457 76401.2825 75004.2766 
(+) Depreciación 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Diferencia  18322.771 48667.0794 53458.5878 59306.0414 64514.3299 66324.6419 75964.3536 77727.5457 76488.7825 75091.7766 
(-) Pago del principal 3264.4 3264.4 3264.4 3264.4 3264.4      
Flujo Neto de 
Efectivo -23316 15058.371 45402.6794 50194.1878 56041.6414 61249.9299 66324.6419 75964.3536 77727.5457 76488.7825 75091.7766 
            
B/C  1.183319818 1.51034371 1.51686652 1.52154157 1.50865497 1.49609422 1.49052099 1.43036702 1.36006446 1.29798592 
TIR  129%          
VAN  US163,850.65          
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FLUJO NETO DE EFECTIVO-SIN FINANCIAMIENTO 
REVISTA INFORMATIVA 
Años INVERSIÓN INICIAL FINANCIAMIENTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Ingresos            
Ingresos Revistas           
No de ejemplares vendidos 1200 1440 1728 2073.6 2488.32 2985.984 3583.1808 4299.81696 5159.780352 6191.736422 
Colchon 10%  1320 1584 1900.8 2280.96 2737.152 3284.5824 3941.49888 4729.798656 5675.758387 6810.910065 
Precio Unitario 1.42 1.56 1.7 1.84 1.98 2.12 2.26 2.4 2.54 2.68 
TOTAL INGRESOS REVISTAS 20448 26956.8 35251.2 45785.088 59122.4832 75963.43296 97175.8633 123834.7284 157270.1051 199126.2433 
Ingresos Publicidad           
Portada  8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
Contraportada 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 
1/2 Horizontal  43200 62400 67200 72000 76800 81600 91200 96000 100800 105600 
1/2 Vertical  48600 70200 75600 81000 86400 91800 102600 108000 113400 118800 
Anuncios abajo 7200 14400 14400 16800 19200 19200 21600 24000 24000 26400 
TOTAL INGRESOS PUBLICIDAD 115800 163800 174000 186600 199200 209400 232200 244800 255000 267600 
TOTAL INGRESOS 136248 190756.8 209251.2 232385.088 258322.4832 285363.433 329375.8633 368634.7284 412270.1051 466726.2433 
            
Egresos            
Costos de producción           
Combustible  6336 6652.8 6985.44 7334.712 7701.4476 8086.51998 8490.845979 8915.388278 9361.157692 9829.215576 
Depreciación  3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Total costos producción 9883.5 10200.3 10532.94 10882.212 11248.9476 8174.01998 8578.345979 9002.888278 9448.657692 9916.715576 
            
Costos de administración           
Nomina  54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 54270 
Servicios Básicos 4320 4752 5702.4 6842.88 8211.456 9853.745 11824.494 14189.384 17027.252 20432.698 
Renta  4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 
Publicidad  2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 
Mantenimiento 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 
Costo imprenta 26294.4 34214.4 44250.624 56932.7616 72917.72928 93019.37357 118244.9664 149840.0214 189343.2998 238654.2887 
Total costos administración 93184.4 101536.4 112523.024 126345.6416 143699.1853 165443.1186 192639.4604 226599.4054 268940.5518 321656.9867 
            
Costos de venta           
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6%/ventas  8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
Total costos de venta 8174.88 11445.408 12555.072 13943.10528 15499.34899 17121.80598 19762.5518 22118.08371 24736.20631 28003.5746 
            
TOTAL EGRESOS 111242.78 123182.108 135611.036 151170.9589 170447.4819 190738.9445 220980.3582 257720.3774 303125.4158 359577.2768 
            
Utilidad Antes de Impuesto 25005.22 67574.692 73640.164 81214.12912 87875.00133 94624.48843 108395.5051 110914.351 109144.6893 107148.9665 
Impuesto Sobre la Renta 30% 7501.566 20272.4076 22092.0492 24364.23874 26362.5004 28387.34653 32518.65154 33274.30531 32743.4068 32144.68995 
Utilidad Neta  17503.654 47302.2844 51548.1148 56849.8904 61512.5009 66237.1419 75876.8536 77640.0457 76401.2825 75004.2766 
(+) Depreciación 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 3547.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 
Diferencia  21051.154 50849.7844 55095.6148 60397.3904 65060.0009 66324.6419 75964.3536 77727.5457 76488.7825 75091.7766 
(-) Pago del principal           
Flujo Neto de 
Efectivo -23316 21051.154 50849.7844 55095.6148 60397.3904 65060.0009 66324.6419 75964.3536 77727.5457 76488.7825 75091.7766 
            
B/C  1.22478061 1.54857554 1.54302486 1.53723367 1.51555471 1.49609422 1.49052099 1.43036702 1.36006446 1.29798592 
TIR  147%          
VAN  US137,423.93          
Punto de equilibrio 97345.3148 91710.6398 96122.3979 101126.147 107436.19 113586.616 120545.064 132954.211 150224.425 172067.163 
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Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento (TMAR) 
 
La tasa de referencia se determina de la suma de la tasa de inflación más el premio al 
riesgo. La inflación según el Banco Central al 2007 es de 9.5% y el premio al valor 
según entrevistas a la Gerencia Financiera es del 20%. Por lo que la TMAR para este 
caso estudio es= 9.5% (inflación) + 20% (premio al riesgo) = 29.5%. 
 
Para determinar la TMAR MIXTA tenemos los siguientes requerimientos: 
 
 Aporte de los socios = 30% 
 Tasa de referencia TMAR = 29.5% 
 Aporte Bancos = 70% 
 Interés Bancario = 23.88% 
TMAR MIXTA = (% de Contribución de los accionistas X TMAR) + (% de 
contribución préstamos X Interés Bancario) 
 
TMAR MIXTA = (0.30 X .295) + (.70 X 0.2388) 
TMAR MIXTA = 0.0885 + 0.1671 
TMAR MIXTA = 0.2556  X 100 
TMAR MIXTA = 25.56% 
 
Estado de Resultado con Financiamiento: 
 
La utilidad neta después del pago impositivo en el primer año es de US$ 14,775, para el 
10º ano la utilidad es de alrededor de US75,004 dolares. 
 
Flujo Neto de Efectivo (Periodo de recuperación) 
 
Durante el segundo año de operación del negocio se recuperará la inversión total que 
asciende a los US$23,316 dólares. Se elaboraron dos tipos de Flujo Neto de Efectivo 
para poder determinar la factibilidad economica a traves de un analisis con 
financiamiento y sin financiamiento. 
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Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 
Se toma como referencia una TMAR MIXTA de referencia para proyectos financiados 
y con aporte de los socios. La TMAR MIXTA calculada es de 25.56%, realizando los 
calculos correspondientes se indica que la TIR con financiamiento es del 129% y 
sobrepasa la tasa de referencia propuesta. 
 
Para el analisis sin financiamiento pero tomando como referencia la TMAR ya que todo 
el capital es aportado por los socios, la TMAR es de 29.5% y realizando los calculos 
correspondientes la TIR de 147%. 
 
Valor Presente Neto 
 
Tomando como referencia la misma TMAR MIXTA del 25.56% en el flujo neto de 
efectivo el VPN. El VPN es la ganancia o pérdida en términos del valor del dinero en 
este momento. El VPN con financiamiento es de US163,850. Esto indica que es lo que 
se obtendría después de haber recuperado la inversión inicial.  
 





En el primer año de operación del negocio el beneficio-costo es de 1.18 (por cada dólar 
invertido se obtienen 18 centavos de dólar), para el 10º año será de 1.29 (por cada dólar 
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Con respecto a los resultados obtenidos que estuvieron estructurados en base a los 
objetivos se indica que: 
 
1- Se elaboro un estudio alineado a las perspectivas de mezcla de marketing 
teniendo como objetivo conocer las expectativas, gustos y preferencias del 
comportamiento del consumidor. En dicho estudio se pudo detectar un perfil de 
las caracteristicas del producto a ofrecer para poder introducir al mercado una 
revista para el segmento de mercado madres. 
2- Los requerimientos necesarios para elaborar una revista van en dependencia a 
las caracteristicas del mercado. En el caso especifico fue ofrecer un producto en 
base a necesidades y con ventaja comparativa y competitiva con respecto a la 
competencia extranjera. 
3- El mercado nacional tiene potencialidad debido a la ausencia de oferta de 
revistas para este segmento de mercado. La ventaja competitiva radica en la 
calidad que va estar sujeta a la venta de pautajes demandandos. 
4- Con una inversion de US23,316 dolares para los requerimientos necesarios para 
la elaboración, venta y comercializacion del producto se puede indicar que su 
rentabilidad y recuperacion del plan de negocios de la revista es a corto plazo. 
5- Los analisis financieros en base a una TMAR y TMAR MIXTA de referencia 
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1- Como complemento de la revista deberá crearse un portal para el segmento de 
mercado de madres con otros estilos de vida y con el fin de ser un medio de 
retroalimentación para las recomendaciones del segmento de mercado dirigido. 
2- Aplicar semestralmente encuestas al segmento de mercado dirigido con el fin de 
conocer sus preferencias y expectativas del producto, hay que tener en cuenta 
que es un mercado en constante cambio. 
3- Se debe contratar o tener en el equipo una persona relacionista público que tenga 
como función no solo difundir y promover la revista sino de obtener una mayor 
cartera de patrocinadores. 
4- Dependiendo el éxito y cumplimiento de su expectativa a corto plazo ofrecer el 
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ANEXO #1  
ENCUESTA 
 
Soy estudiante egresado de la carrera de administración de empresas y mercadeo y estoy 
realizando una tesis para el trabajo final. Se esta realizando un plan para introducir una 
revista al segmento de las madres en Managua, para ello se requiere de su valiosa 
colaboración. MUCHAS GRACIAS POR SU AYUDA. 
 
No de encuesta: _____ 
 






2- Preguntas generales 
 
2.1  ¿Usted conoce alguna revista que actualmente circule que sea destinada al 












2.3 ¿Cuáles son las expectativas que usted desearía que contenga la revista? 
 
Información de interés por expertos 
Reportajes 
Noticias 
Donde comprar artículos específicos 
Otros: 
 












2.5 ¿Por qué cree que no les interesa introducir al mercado este tipo de artículos? 
 
Falta de interés al segmento 
Perciben que no es rentable 
Altos costos incurridos 
Otros: (Especifique) 
 
2.6 ¿Le gustaría a usted que se le ofreciera una revista que cumpla con sus gustos, 






2.7 ¿Qué expectativas desearía para una revista acorde a sus necesidades? 
 
Información de interés por expertos 
Reportajes 
Noticias 
Donde comprar artículos específicos 
Otros: 
 
2.8 ¿Qué precio usted podría pagar por este producto? 
 
Entre 25 y 30 córdobas 
Entre 31 y 35 córdobas 
Entre 36 y 40 córdobas 
Menos de 41 córdobas 
 
2.9 ¿En donde le gustaría que se distribuyera este producto? 
 
Supermercados 
Tiendas especializadas 
Domicilio 
Centro comerciales 
 
